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Abstrakt 
Bakalářská práce se zabývá sestavením kompletního podnikatelského plánu pro 
založení posilovny. Bakalářská práce obsahuje teoretické poznatky související s daným 
tématem, analytickou část a návrh podnikatelského plánu pro založení posilovny. 
V analytické části jsou použity SLEPT analýza, analýza trhu, Porterův model pěti 
konkurenčních sil a SWOT analýza. Závěrem práce bude posouzení realizace návrhu. 
 
Abstract 
This bachelor thesis deals with composition of business plan, leading to establishment 
the fitness center. Bachelor thesis contains theoretical knowledge related to the topic, 
analytical part and the proposal of business plan for the establishment of the fitness 
center. I used SLEPT analysis, market analysis, Porter's model of five competitive 
forces and SWOT analysis in the analytical part. Final part of this thesis contains 
assessing the implementation of the proposal. 
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Pro téma bakalářské práce jsem se rozhodla pro návrh podnikatelského plánu na 
založení posilovny ve městě Újezd u Brna, kde žiji.  
Tuto práci bych pak chtěla použít jako základ pro realizaci této posilovny. Toto téma 
jsem si zvolila, protože jsem chtěla napsat práci, která bude mít skutečný smysl a 
věnovat čas něčemu, co by mě bavilo a co bych chtěla opravdu zrealizovat. 
Újezd u Brna se nachází přibližně 17 kilometrů od města Brna. Podle posledního měření 
českého statistického úřadu (2015) je zde 3 238 obyvatel. Městem se Újezd stal v roce 
2005.  
Ve městě je málo využití pro mladistvé, nachází se tu pouze fotbalové hřiště a 
sokolovna. Mnoho obyvatel Újezdu i okolních vesnic by však bylo rádo za posilovnu, 
vybudování cyklostezky a koupaliště, proto je Újezd u Brna pro výstavbu posilovny 
ideální. Ostatní posilovny jsou buď vzdáleny, jsou nevyhovující nebo špatně dostupné 
veřejnou dopravou. Navíc zájem o cvičení mají u nás nejen mladiství, ale i dospělí. 
Vizí posilovny je „Stát se vyhledávanou a oblíbenou posilovnou, kde budou zákazníci 
maximálně spokojeni a dosáhnou všeho, co na sobě chtěli před příchodem změnit. 
Nabrat svalovou hmotu, snížit váhu, zlepšit fyzickou kondici či zpevnit postavu 
prostřednictvím cvičení na posilovacích strojích nebo skupinových lekcí. Být 
posilovnou, do které se budou rádi vracet a dále ji doporučovat.“ Naší vizí je tedy být 
preferovanou volbou pro zákazníky, kteří u nás budou nadmíru spokojeni a neustálý 
rozvoj společnosti. 
„Misí posilovny je vytvořit příjemné prostředí zákazníkům pro budování jejich nového 
vzhledu a sebevědomí, zlepšení zdraví a získání lepší fyzické kondice.“ 
Posilovna bude obsahovat místnost s posilovacími stroji a sál, kde budou probíhat různé 
sálové lekce např.: TRX, funkční kruhové tréninky, jóga, zumba, jumping, strečink a 
další lekce, o které by lidé měli zájem.  
O co by měli lidé z Újezdu u Brna a okolí zájem, zjistím ve veřejném průzkumu, který 
bude přílohou této bakalářské práce. 
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1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
V první kapitole se budu zabývat vymezením problému práce, cíli práce a metodikou 
práce. 
1.1 Vymezení problému 
V posledních letech se výrazně zvýšil zájem o cvičení a zdravé stravování. Existuje 
mnoho nových cvičících center, lekcí a fitness doplňků. Zvýšila se popularita cvičení na 
internetu, objevilo se mnoho nových skupin na sociálních sítích, zabývající se cvičením 
a zdravým stravováním. V dnešní době jsou lidé více zaneprázdnění, unavení, mnoho 
lidí trpí bolestmi zad, krční páteře z důvodu „sedavého zaměstnání“ nebo fyzicky 
náročného zaměstnaní. A i to je důvod, proč se zvýšila popularita cvičení. I ve městě 
Újezdě u Brna by lidé rádi cvičili, ovšem možnosti jsou dosti omezené. 
Je zde velmi malá konkurence, ve městě se nachází posilovna, tu však smějí využívat 
jen členové fotbalového klubu. Další posilovny jsou buď vybavením nedostačující, nebo 
špatně dostupné veřejnou dopravou. Celkové sportovní využití je pro obyvatele města 
malé, nachází se zde jen fotbalové hřiště a sokolovna, kde se hraje házená. Není zde 
bazén, cyklostezka ani veřejná posilovna.  
Právě proto by toto město bylo ideální na výstavbu posilovny nejen pro jeho obyvatele, 
ale i obyvatelé okolních vesnic. 
Posilovna bude vybavena různými posilovacími stroji a sálem, kde se budou provádět 
sálové lekce např.: TRX, kruhový trénink, jóga, zumba, jumping, strečink a mnoho 
dalších. 
Součástí bakalářské práce bude marketingový průzkum trhu, který bude podán cílové 
skupině potencionálních zákazníků, především obyvatelům Újezdu a okolních vesnic. 
Především půjde o zákazníky ve věku 15 – 64 let. Bude záměr poskytovat lekce 
dopoledne i odpoledne, aby nebyli omezeni žádní zákazníci kvůli pracovním směnám. 
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Marketingový průzkum trhu bude obsahovat otázky, týkající se poptávky po posilovně, 
bude obsahovat otázky na zájem zákazníků o různé typy lekcí, orientační ceny, které 
budou ochotni za služby zaplatit a další potřebné otázky. 
1.2 Cíle práce 
Cíle práce jsou rozděleny na hlavní a vedlejší. 
1.2.1 Hlavní cíl 
Hlavním cílem bakalářské práce je vytvoření návrhu podnikatelského plánu pro 
založení posilovny ve městě Újezdě u Brna. Tento podnikatelský plán by měl pak 
posloužit jako základ pro založení posilovny v tomto městě. Bakalářská práce bude 
rozdělena na tři části a to: teoretická část, analytická část a samotný návrh posilovny. 
1.2.2 Vedlejší cíle 
 zpracování analýz, 
 zpracování veřejného průzkumu trhu, 
 stanovení počtu zaměstnanců a jejich sportovních dovedností, 
 stanovení služeb, o které by měli obyvatelé zájem, 
 stanovení orientačních cen za nabízené služby, 
 vyčíslení základního kapitálu, 
 stanovení prostředků financování základního kapitálu, 
 zjistit potřebné věci pro založení posilovny, 
 najít vhodné místo pro výstavbu posilovny. 
1.3 Metodika práce 
Zde bude popsán postup řešení a použité analýzy. 
1.3.1 Postup řešení a použité metody 
Nejprve se zaměřím na teoretická východiska. Definuji podnik, podnikatele a 
podnikání. Popíši právní formy podnikání a konkurenceschopnost. Dále budu probírat 
podnikatelský plán, jeho náležitosti a součásti, tedy marketingový, výrobní/obchodní, 
organizační, technický, finanční plán a hodnocení rizik. 
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V analytické části použiji analýzy SLEPT, analýzu trhu, Porterův model pěti 
konkurenčních sil a sestavím SWOT analýzu. Jako další je důležité provést 
marketingový průzkum trhu pomocí dotazníku, který objasní, jak velký zájem by o 
výstavbu posilovny byl. Dotazník bude vytvořen s otázkami týkající se průzkumu trhu 
např.: o jaké služby by měli zákazníci zájem, jaké orientační ceny by byli ochotni za 
služby zaplatit a další potřebné informace.  
Předně bude udělána segmentace trhu pro stanovení skupiny zákazníků, kteří by 
posilovnu mohli využívat. Poté bude vytvořen marketingový plán, zvolena vhodná 
propagace projektu. Využití propagačních letáků, reklamy na internetu - převážně na 
Facebooku. Možné je užít i podpory prodeje - různé akční ceny např.: zvýhodněné 
permanentky.  
V poslední části pak představím konečný vzhled podnikatelského plánu na založení 
posilovny, který bude obsahovat titulní list, popis podniku, plán technický, 
marketingový, obchodní, organizační, finanční plán a hodnocení rizik. 
1.3.2 Použité analýzy 
Zde popíši analýzy, které budou použity v mé práci. 
SLEPT analýza 
Některé literatury tuto analýzu označují jako PESTLE analýzu. V práci budu používat 
označení SLEPT analýza.  
„SLEPT(E) analýza slouží jako metoda zkoumání různých vnějších faktorů působících 
na organizaci. Metodu využíváme pro strategickou analýzu vnějšího prostředí na 
základě faktorů, u kterých předpokládáme, že mohou ovlivňovat organizaci a jako 
podklad pro vypracování prognóz o důsledcích pro další rozvoj“ (Grasseová, 2012,      
s. 178). 
„Akronym SLEPT je vytvořen z prvních písmen anglických slov označujících pět oblastí 
okolí firmy, kterým by měla firma věnovat pozornost: 
 social – společenské a demografické faktory, 
 legal – právní/legislativní faktory, 
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 economic – (makro)ekonomické faktory, 
 political – politické faktory, 
 technological – technologické faktory“ (Hanzelková, 2009, s. 96-97). 
Monika Grasseová pak uvádí ještě jeden faktor a to ekologický (Grasseová, 2012). 
U sociálních, společenských a demografických faktorů je důležité hodnotit životní 
úroveň populace, strukturu populace, kvalifikační strukturu, situaci na pracovním trhu, 
vývoj životního prostředí, zdravotní stav obyvatelstva, společensko – politický systém 
ve společnosti, postoje lidí a jejich životní styl (Hanzelková, 2013). 
Právní faktory nám vymezují zákony a předpisy, které jsou spjaty s oborem daného 
podnikání (Hanzelková, 2013). 
„Analýza dodržování platných zákonů by měla být jednou z důležitých dílčích analýz 
interního prostředí firmy, protože i neúmyslné porušování zákonů by mohlo mít pro 
firmu a její strategické řízení fatální důsledky. V daném případě, při analýze SLEPT, 
však jde především o to předvídat vývoj právních norem týkajících se podnikání firmy a 
hodnotit, zda z tohoto vývoje vyplívají pro firmu nějaké hrozby nebo příležitosti“ 
(Hanzelková, 2013, s. 54). 
„Mezi ekonomické faktory můžeme řadit např. základní hodnocení makroekonomické 
situace (míra inflace, úroková míra, obchodní deficit nebo přebytek, rozpočtový deficit 
nebo přebytek, výše hrubého domácího produktu, hrubý domácí produkt, měnová 
stabilita apod.), přístup k finančním zdrojům (bankovní systém, dostupnost a formy 
úvěrů apod.) či daňové faktory“ (Grasseová, 2012 s. 179). 
V politických faktorech musíme brát v potaz hodnocení současné politiky, jak stabilitu 
v naší zemi tak i situaci v zahraničí například nehrozí-li konflikty, embarga, změny 
ve mzdách či sociálních dávkách a další hrozby či příležitosti (Grasseová, 2012). 
Co se týče technologických faktorů, firma musí sledovat vývoj změny v technologiích. 
Ty mohou přinášet hrozby, ale i příležitosti společnosti (Srpová, 2011). 
Některá literatura pak uvádí jako další faktor kulturní prostředí, které vnímá chování 




Důležitou součástí podnikatelského plánu je analýza trhu, která tvoří koncept pro 
marketingovou strategii projektu a základní marketingové nástroje. Marketingový 
výzkum umožňuje identifikovat tržní příležitosti a rizika podnikatelského projektu. To 
představuje základní východisko pro určení strategie projektu. Obsahem 
marketingového výzkumu je analýza a zhodnocení informací o trhu a okolí (Fotr, 2005). 
„Důležité je správné vymezení trhu, pokud bude trh špatně vymezen, může to mít 
negativní důsledky pro podnik. Jestliže je definice trhu příliš úzká, zůstávají 
nepovšimnuti potenciální konkurenti i možné požadavky zákazníků, při širokém 
vymezení budou zákazníci směřovat k někomu jinému, kdo lépe uspokojí jejich potřeby“ 
(Blažková, 2007, s. 55). 
„Mezi hlavní faktory patří poptávka a konkurence, potřeby a chování zákazníků, 
konkurenční produkty a marketingové nástroje. Potřebná data a informace lze získat 
buď z již existujících zdrojů tzv. desk research nebo pomocí speciálních šetření tzv. field 
research. Desk research využívá převážně statistik a zpráv kvantitativního charakteru, 
na rozdíl od field research, který zahrnuje interview, testy a pozorování, převážně 
s výsledky nekvantitativního charakteru“ (Fotr, 2005, s. 35). 
Porterův model pěti konkurenčních sil 
„Porterova analýza konkurenční pozice firmy v odvětví slouží ke zmapování faktorů, 
které ovlivňují vyjednávací pozici firmy v odvětví.“ (Hanzelková, 2009 s. 109). 
„Porterova analýza se dělí: 
 riziko vstupu potenciálních konkurentů, 
 rivalita mezi stávajícími firmami – struktura odvětví (oligopol, monopol, 
konkurence), 
 smluvní síla kupujících – objem prodeje, odlišné ceny za produkt, 
 smluvní síla dodavatelů – počet substitučních produktů, integrace dodavatelů a 
kupujících, 
 hrozby substitučních produktů“ (Srpová, 2011 s. 166). 
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 SWOT analýza 
„SWOT analýza je typ strategické analýzy stavu firmy, podniku či organizace z hlediska 
jejich silných stránek, slabých stránek, příležitostí a ohrožení, který poskytuje podklady 
pro formulaci rozvojových směrů a aktivit, podnikových strategií a strategických cílů. 
Analýza spočívá v rozboru a hodnocení současného stavu organizace a současné 
situace okolí organizace. Ve vnitřním prostředí identifikujeme a hodnotíme silné a slabé 
stránky organizace. Silné a slabé stránky vymezují vnitřní faktory efektivnosti 
organizace ve všech významných oblastech“ (Grasseová, 2012 s. 297). 
„Identifikací příležitostí a hrozeb podniku můžeme charakterizovat celkovou přitažlivost 
daného podnikání. Existují čtyři možnosti: 
 ideální obchodní jednotka – má velké příležitosti a malá ohrožení, 
 spekulativní obchodní jednotka – má velké příležitosti, ale i velká ohrožení, 
 vyzrálá obchodní jednotka – má malé příležitosti, ale i malá ohrožení, 
 znepokojivá obchodní jednotka – má malé příležitosti a velká ohrožení“ (Kotler, 
2001, s. 91). 
Analýza makroprostředí – tedy SLEPT analýza a analýza mikroprostředí – SWOT 
analýza se vzájemně doplňují (Foret, 2010). 
Důležité je dát si pozor na správné zařazení faktorů do jednotlivých kategorií (silná 
stránka, slabá stránka, příležitost, hrozba). „Je třeba si uvědomit, že silné a slabé 
stránky jsou interní faktory, které se týkají firmy, mají na ni bezprostřední vliv a firma je 
může ovlivnit. Příležitosti a hrozby jsou externí faktory týkající se okolí firmy, které 
firma přímo ovlivnit nemůže, ale které může buď využít, nebo jimž musí čelit“ 




2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
Tato kapitola je věnována nezbytným teoretickým pojmům souvisejících s vytvořením 
podnikatelského plánu. Jsou zde zmíněny základní pojmy, právní formy podnikání, 
konkurenceschopnost, podnikatelský plán a jeho náležitosti, marketingový plán, výrobní 
(obchodní) plán, organizační plán, technický plán, finanční plán a hodnocení rizik. 
2.1 Základní pojmy 
Vymezení základních pojmů souvisejících s podnikáním. 
2.1.1 Podnikání 
„Podnikání je soustavná činnost prováděná podnikatelem samostatně, vlastním jménem 
a na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku“ (Němec, 1995, s. 8). 
Důležité je však také uspokojování potřeb zákazníků a maximalizace tržní hodnoty 
podniku, jinak podnikání nemůže být úspěšné (Konečný, 2007). 
2.1.2 Podnikatel 
„Kdo samostatně vykonává na vlastní účet a odpovědnost výdělečnou činnost 
živnostenským nebo obdobným způsobem se záměrem činit tak soustavně za účelem 
dosažení zisku, je považován se zřetelem k této činnosti za podnikatele“                
(Zákon č. 89/2012 Sb., § 420). 
„Za podnikatele se považuje osoba zapsaná v obchodním rejstříku. Má se za to, že 
podnikatelem je osoba, která má k podnikání živnostenské nebo jiné oprávnění podle 
jiného zákona“ (Zákon č. 89/2012 Sb., § 421). 
2.1.3 Podnik 
„Podnikem se rozumí soubor hmotných, osobních i nehmotných složek podnikání“ 
(Němec, 1995, s. 9). 
Podnik je úspěšný jen tehdy, pokud je neustále platebně schopný a jeho tržní hodnota je 
větší než investice vlastníka podniku (Konečný, 2007). 
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2.2 Právní formy podnikání 
Podnikání v České republice je možné ve dvou formách. Můžeme podnikat jako fyzická 
nebo právnická osoba. Podnikání je upraveno právními normami a vymezují ho dva 
zákony, zákon o živnostenském podnikání a zákon o obchodních korporacích. 
2.2.1 Živnost 
„Živností je soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní 
odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených tímto zákonem“ 
(Zákon č. 455/1991 Sb., § 2). 
Fyzická osoba, která chce podnikat, musí získat živnostenské nebo jiné oprávnění 
k provozování podnikatelské činnosti. Fyzická osoba také musí splňovat všeobecné 
podmínky podle živnostenského zákona. Přehled živností je zapsán v živnostenském 
rejstříku (Klínský, 2008). 
„Všeobecnými podmínkami provozování živnosti fyzickými osobami, pokud tento zákon 
nestanoví jinak, jsou: 
a) dosažení věku 18 let, 
b) způsobilost k právním úkonům, 
c) bezúhonnost“ (Zákon č. 455/1991 Sb., § 6). 
 Živnosti se rozdělují na: 
 ohlašovací - k udělení živnostenského oprávnění stačí splnit všeobecné 
podmínky a zvláštní podmínky, jestli tak zákon stanovuje, 
o ohlašovací živnosti se rozdělují na volné, vázané a řemeslné, 
o volné živnosti – stačí splnění všeobecných podmínek, 
o vázané živnosti – splnění všeobecných podmínek a vzdělání v daném 
oboru, také je vyžadovaná určitá doba praxe, 
o řemeslné živnosti – splnění všeobecných podmínek a doložení vzdělání 
v příslušném oboru, 
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 koncesované – pro toto rozdělení živností existují přísnější podmínky, zájemce 
musí splnit speciální odbornou způsobilost a koncese musí být schválena státním 
orgánem (Klínský, 2008). 
2.2.2 Obchodní společnosti a družstvo 
Podnikání právnické osoby je formou obchodních společností, ty musí být zapsané 
v obchodním rejstříku.  
Dělení obchodních korporací podle zákona: 
„Obchodními korporacemi jsou obchodní společnosti (dále jen "společnost“) a 
družstva. Společnostmi jsou veřejná obchodní společnost a komanditní společnost (dále 
jen "osobní společnost"), společnost s ručením omezeným a akciová společnost (dále 
jen "kapitálová společnost")“ (Zákon č. 90/2012 Sb., § 1). 
Osobní společnosti 
Jedná se o veřejnou obchodní společnost a komanditní společnost. Společníci nemají 
určenou výši vkladů (mimo komanditisty), zpravidla ručí celým svým majetkem a je od 
nich očekávaná osobní účast na řízení firmy (Klínský, 2008). 
Kapitálové společnosti 
Skládá se ze společnosti s ručením omezeným a akciové společnosti. Společníci jsou 
povinni vložit do společnosti vklad a ručí do výše svého vkladu (Klínský, 2008). 
Družstvo 
„Družstvo je společenství občanů, kteří dávají určitý majetek do skupinového 
vlastnictví, tedy do vlastnictví družstva. Zakládá se: 
 za účelem podnikání, 
 pro zajišťování hospodářských, sociálních anebo jiných potřeb svých členů“ 




Pro úspěch v konkurenčním boji je důležitá strategie, její podstatou by měla být 
myšlenka, jak se prosadit v konkurenčním prostředí. Podnikatel si musí uvědomovat 
souvislosti mezi operativními rozhodnutí a celkovou strategií podniku. Je důležité, aby 
podnikatel přenesl svou strategii do každodenních činností a nezapomínal na své 
dlouhodobé cíle (Zich, 2012). 
Sledováním konkurence se zabývá tzv. Competitive inteligence, která sleduje stav 
konkurenčního prostředí. „Competitive inteligence se snaží o dosažení hlavního cíle, tj. 
zvýšení a udržení konkurenceschopnosti organizace a snížení rizika porážky 
v konkurenčním boji“ (Molnár, 2012, s. 12). 
2.4 Podnikatelský plán 
V této kapitole se budu zabývat podnikatelským plánem, náležitostmi podnikatelského 
plánu a požadavky na podnikatelský plán. Pro zpracování podnikatelského plánu 
poskytují základní informace výsledky analýz a finančních plánů. Podnikatelský plán 
slouží převážně pro dva účely, jako dokument, podle kterého bude podnikatel zřizovat 
svůj podnik a také dokument, který má za úkol přesvědčit potencionální investory, 
v případě, že podnikatel chce svoje podnikání financovat z cizích zdrojů (Fotr, 2005). 
„Podnikatelský plán je stručný přehled o detailech činností okolí vzniku nebo rozvoje 
podnikání. Je připravovaný ve formě brožury, ve velikosti A4, který má od 10 do 30 
stran textu, profesionálně napsaný a svázaný v jednoduché vazbě. Podnikatelský plán by 
měl popisovat produkt nebo službu, zákazníky, konkurenci, produkci a marketing, 
management, administrativní záležitosti, financování společnosti a věci, které 
potřebujeme k zajištění zisku z prodeje výrobku nebo služby“ (Welsch, 1983, s. 1). 
2.4.1 Náležitosti podnikatelského plánu 
„Podnikatelský záměr by měl obsahovat tyto základní části: 
 realizační resumé, 
 charakteristiku firmy a jejích cílů, 
 organizaci řízení a manažerský tým, 
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 přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie, 
 shrnutí a závěry, 
 přílohy“ (Fotr, 2005, s. 305). 
Realizační resumé 
„Součástí realizačního resumé by mělo být: 
 název a adresa firmy, číslo telefonu a faxu, kontaktní osoby, 
 charakteristika produktu, resp. služby, které jsou náplní projektu, jejich 
specifických vlastností a předností vzhledem ke konkurenci, 
 popis trhů, na kterých se chce firma uplatnit, a distribučních cest, kterých hodlá 
využít k dosažení těchto trhů, 
 strategické zaměření firmy na období příštích 3 až 5 let, včetně jejích 
dlouhodobých cílů, způsobů dosažení těchto cílů i uvedení fáze podnikatelské 
činnosti, ve které se firma nachází, 
 zhodnocení manažerských zkušeností a kvality klíčových pracovníků firmy ve 
vztahu k danému projektu, 
 finanční aspekty zahrnující odhady zisku v následujících pěti letech, velikost 
potřebného kapitálu, účel jeho použití a očekávaný roční výnos pro 
poskytovatele kapitálu“ (Fotr, 2005, s. 305). 
„Tento stručný souhrn je sice první částí podnikatelského záměru, měl by se však 
zpracovat až v samém závěru“ (Fotr, 2005, s. 309). 
Charakteristika firmy a její cíle 
Charakteristika podniku by se měla týkat minulosti, přítomnosti i budoucnosti podniku 
z hlediska základních podnikatelských cílů a strategií. Měla by obsahovat historii od 
doby založení společnosti, úspěchy, finanční výsledky a způsob financování podniku. 
Dále by měla obsahovat informace o produktu či službě (výzkum, vývoj a uvedení na 
trh), životnost produktu, uživatele produktu/služby, konkurenční výhody, patenty, 
know-how, marketing podniku a strategické cíle podniku. Tyto cíle by měli být 




Organizace řízení a manažerský tým 
Obsahem této části by měla být organizační struktura společnosti, představení 
vedoucích pracovníků, jejich pozic, vzdělání a zkušeností, jejich dosažené výsledky, 
dále by tato část měla obsahovat způsob odměňování těchto pracovníků, určení 
strategických plánů a cílů, stanovení potřebných řídících pozic s doporučenými 
dovednostmi a zkušenostmi a základní přístup řízení podniku (Fotr, 2005). 
„Kvalita řízení je jedním z nejdůležitějších faktorů, které poskytovatelé kapitálu zvažují, 
a často je jedním z prvních aspektů“ (Fotr, 2005, s. 307). 
Přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie 
„V této části podnikatelského záměru jsou shrnuty základní výsledky a závěry technicko-
ekonomické studie, týkající se: 
 výrobního programu, resp. poskytovaných služeb, tvořících náplň projektu, 
 analýzy trhu a tržní konkurence, 
 marketingové strategie, 
 velikosti výrobní jednotky, technologie, výrobního zařízení a základních 
materiálů, 
 umístění výrobní jednotky, 
 pracovních sil, 
 finančně-ekonomických analýz a finančních záměrů (měli by nám dát informace 
nejen finančně-ekonomické, ale celé firmy), 
 analýzy rizika projektu“ (Fotr, 2005, s. 307). 
U projektu je důležitý přehled hodnot kritérií, který posuzuje ekonomickou výhodnost 
projektu. Jedná se o rentabilitu, dobu návratnosti, čistou současnou hodnotu, výsledky 







Shrnutí a závěry 
Tato závěrečná část by měla obsahovat shrnutí základních informací a časový 
harmonogram realizace projektu, ten by měl obsahovat důležité informace o výstavbě,  
zahájení projektu (Fotr, 2005).  
„Ve shrnutí by se měla pozornost zaměřit především na: 
 celkové strategické zaměření projektu, 
 zdůvodnění očekávaného úspěchu projektu, 
 uvedení jedinečných rysů firmy, 
 stanovení požadavků na kapitálové zajištění projektu, 
 procentní podíl vlastnictví firmy v rukou jejích zakladatelů“ (Fotr, 2005, s. 308). 
Přílohy 
Počet příloh je individuální v každém případě, počet není omezen. Do příloh mohou být 
zahrnuty např.: výpisy z obchodního rejstříku, rozvaha, výpis zisků a ztrát, cash flow, 
životopisy zaměstnanců, smlouvy se zaměstnanci a další (Srpová, 2011). 
Další strukturu podnikatelského plánu uvádí Vojtěch Koráb a kolektiv. Literatury 
uvádějí různé struktury podnikatelského plánu, pro každý podnik se zpracovává odlišný 
plán. Avšak každý podnikatelský záměr by měl mít určité atributy a to:  
 titulní stranu (název a sídlo podniku, jméno podnikatele, kontakty, stručný popis 
podniku, povahu podnikání, financování společnosti a strukturu podniku), 
 exekutivní souhrn (jedná se o stručné shrnutí celého podnikatelského plánu), 
 analýzu trhu (zpracování důležitých analýz – např.: SWOT analýza, Porterův 
model konkurenčního prostředí a další), 
 popis podniku (podrobný popis společnosti, popis produktu či služby, lokalita a 
velikost podniku, organizační struktura podniku, vybavení podniku a popis 
znalostí a praxe podnikatele), 




 marketingový plán (zpracování marketingového mixu, odhady objemu 
produkce, důležitá pasáž pro investory), 
 organizační plán (organizační schéma společnosti, vztahy mezi pracovníky, 
vedoucí pracovníci, jejich vzdělání a zkušenosti), 
 hodnocení rizik (analýza rizik hrozících od konkurence, slabé stránky firmy), 
 finanční plán (rozvaha podniku, cash flow, předpoklady příjmů a výdajů 
podniku), 
 přílohy (Koráb, 2007). 
Jitka Srpová a kolektiv uvádí postup a strukturu sestavování podnikatelského plánu. 
„Obsah podnikatelského plánu není závazně stanoven. Každý investor či banka mají 
jiné požadavky na strukturu a rozsah“ (Srpová, 2011, s. 14). 
Podle Srpové se podnikatelský plán skládá z: 
 titulní strany (obsahuje název podniku, logo, název dokumentu, autora, 
zakladatele, datum založení podniku), 
 obsahu dokumentu (měl by být krátký a přehledný), 
 úvodu a účelu podnikatelského plánu (uvádíme, pro koho jsme vypracovali náš 
podnikatelský plán), 
 shrnutí (měl by vzbudit zájem o přečtení celého dokumentu), 
 popisu podnikatelské příležitosti (představení produktu či služby a naší 
konkurenční výhody), 
 cílů firmy a vlastníků (cíle by měli odpovídat modelu SMART), 
 potenciálních trhů (vytipování trhu, na kterém bude podnik produkt či službu 
prodávat), 
 analýzy konkurence (určení konkurentů), 
 marketingové a obchodní strategie (určení cílového trhu, tržní pozice výrobku a 
vytvoření marketingového mixu), 
 realizačního projektového plánu (jedná se o časový plán činností, které podnik 
provede), 
 finančního plánu (ukazuje reálnost podnikatelského plánu), 
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 hlavních předpokladů úspěšnosti projektu a jeho rizika (vypracování SWOT 
analýzy, zmapovat všechny rizika podniku), 
 příloh podnikatelského plánu (Srpová, 2011). 
„Výraz SMART je zkratka sestavená z prvních písmen pěti anglických slov. Tato slova 
stručně popisují, jaké vlastnosti mají stanovené cíle mít: 
 specific- specifické, přesně popsané, 
 measurable - měřitelné, 
 achievable – atraktivní, akceptovatelné, 
 realistic - reálné, 
 timed - termínováné“ (Srpová, 2011, s. 18). 
2.4.2 Požadavky na podnikatelský plán 
„Zpracovaný podnikatelský záměr by měl splňovat určité požadavky, a to: 
 stručnost a přehlednost, 
 jednoduchost, 
 demonstrování výhod produktu či služby pro uživatele, resp. zákazníka, 
 orientace na budoucnost, 
 věrohodnost a reálnost, 
 nebýt příliš optimistický z hlediska tržního potenciálu, 
 nebýt však ani příliš pesimistický, 
 nezakrývat slabá místa a rizika projektu, 
 upozornění na silné stránky, konkurenční výhody podniku a kompetenci 
manažerského týmu, 
 prokázání schopnosti firmy hradit úroky a splátky, 
 být kvalitně zpracovaný i po formální stránce“ (Srpová, 2011, s. 309). 
2.4.3 Součásti podnikatelského plánu 
Kromě podnikatelského plánu samotného mohou být jeho součásti také plány: 
 marketingový,  
 výrobní,  
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 organizační,  
 finanční,  
 hodnocení rizik a další (Koráb, 2007).  
Zmiňované plány rozeberu v dalších podkapitolách.  
2.5 Marketingový plán  
„Marketingový plán objasňuje, jakým způsobem budou výrobky nebo služby 
distribuovány, oceňovány a propagovány. Jsou zde uvedeny rovněž odhady objemu 
produkce nebo služeb, ze kterých lze následně odvodit odhad rentability podniku. 
Marketingový plán bývá často investory považován za nejdůležitější součást zajištění 
úspěchu podniku“ (Koráb, 2007, s. 38). 
„Tento plán nám odpovídá například na otázky, jak získat zákazníky, za jakou cenu, 
jakým druhem reklamy by se měl podnik propagovat a další“ (Koráb, 2007, s. 13). 
V marketingovém plánu si podnik stanoví jednotlivé kroky, které musí splnit, aby 
dosáhl určených marketingových cílů pomocí marketingové strategie 
(Managmentmania.com, 2016). 
Na začátku budování marketingového plánu si podnik stanoví jeho vize a poslání, 
analyzuje vnitřní a vnější prostředí podniku, určí si svoje cíle, cílové trhy a svou 
strategii, dalším důležitým krokem je stanovení správného marketingového mixu 
(Managmentmania.com, 2016). 
„Marketingový mix je soubor marketingových nástrojů, které firma využívá k tomu, aby 
dosáhla marketingových cílů na cílovém trhu“ (Kotler, 2001, s. 32). 
Marketingový mix obsahuje tzv. 4P: 
 produkt (Product) - např.: desing, vlastnosti, značka, 
 cena (Price) -  např.: ceník, slevy, doba splatnosti, 
 distribuce (Place) - např.: doprava, zásoby, sortiment, 
 propagace (Promotion) - např.: podpora prodeje, reklama (Kotler, 2001). 
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„Po zvolení marketingového mixu, musí podnik vyčíslit svůj rozpočet pomocí 
očekávaných nákladů a tržeb za plánované období, rozpočet se většinou tvoří na 
základě minulého období, na základě cílů nebo procentem z tržeb. Dalším krokem, 
abychom mohli marketingový plán zrealizovat, je operativní plán a následná kontrola. 
Pro každý cíl musí být definována výkonnostní měřítka, který probíhají pravidelné 
kontroly a říkají podniku, zda bylo daného cíle dosaženo či nikoliv“ 
(Managmentmania.com, 2016). 
2.6 Výrobní (obchodní) plán 
„Pokud se jedná o výrobní podnik, zachycuje tento plán celý výrobní proces, v případě 
že podnik bude realizovat část výroby formou subdodávek, měli by zde být uvedeni i tito 
subdodavatelé včetně důvodu výběru a informace o uzavřených smlouvách“ (Koráb, 
2007, s. 37). 
Pak bychom si v tomto plánu měli uvědomit, jak velkou výrobní plochu, množství 
strojů a vybavení, materiálu potřebujeme. Dále jak budeme zajišťovat kontrolu, jaké 
technologie budeme používat (Koráb, 2007). 
„Do této části je vhodné připojit seznam těch produktů, které podnik vyrábí či které má 
v plánu uvést na trh a ohodnocení jejich konkurenceschopnosti. V neposlední řadě se na 
tomto místě uvádějí různé certifikáty jakosti, kterými podnik disponuje“ (Koráb, 2007,  
s. 38). 
Zabývá-li se náš podnik nákupem zboží a služeb, nenazývá se tento plán výrobním 
nýbrž obchodním. Měli bychom v něm uvést informace o těchto nákupech, 
skladovacích prostorech podniku. V případě, že podnik poskytuje služby, vytyčí se 
v tomto plánu proces poskytování jeho služeb, případné subdodavatele a důvod jejich 
výběru (Koráb, 2007). 
2.7 Organizační plán 
„V této části podnikatelského plánu je popsána forma vlastnictví nového podniku. 
V případě obchodní společnosti je nutné detailněji rozvést informace o managementu 
podniku a dále dle příslušné právní formy údaje o obchodních podílech. Jsou zde 
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uvedeni klíčoví vedoucí pracovníci podniku, jejich vzdělání a praktické zkušenosti. Je 
učena nadřízenost a podřízenost vedoucích. Vše znázorňuje organizační struktura 
podniku“ (Koráb, 2007, s. 38). 
V tomto plánu si původce musí uvědomit, jaké znalosti a dovednosti musí on sám splnit 
pro své podnikání a jaké znalosti a praxi bude požadovat po svých budoucích 
zaměstnancích. Zde se také určuje, jak bude probíhat přenos informací v podniku 
(Koráb, 2007). 
2.8 Technický plán 
Cílem technického plánu je úspěšné dokončení projektu. Technický plán by měl 
obsahovat strategie a technické možnosti, detaily o použitých mechanismech, 
elektronice, softwarech, rozmístění strojů a vybavení. Součástí tohoto plánu bývají 
nákresy interiéru a exteriéru podniku, případné přeměny prostorů. „Realizační fáze 
projektu začíná rozhodnutím o přijetí projektu, následuje zpracování technické 
dokumentace, vyjednávání a uzavírání kontraktů, vlastní investiční výstavba a až na 
konci stojí zahájení provozu projektu“ (Fotr, 2005, s. 58). 
2.9 Finanční plán 
„Finanční plán tvoří důležitou součást podnikatelského plánu. Určuje objemy investic a 
ukazuje, na kolik je ekonomicky reálný podnikatelský plán jako celek. Finanční plán se 
zabývá třemi nejdůležitějšími oblastmi a to vývojem hotovostních toků, předpokladem 
příslušných příjmů a výdajů a odhadem rozvahy“ (Koráb, 2007, s. 38). 
Pro účely finančního plánu je důležité, aby původce podnikatelského plánu dokázal 
vytvořit možné podoby budoucího vývoje jeho podniku a ověřit tím reálnost svého 
podnikatelského záměru (Koráb, 2007). 
„Plán peněžních toků (cash flow) specifikuje předpokládané příjmy a výdaje 
související s naší činností, přičemž počáteční fáze podnikání by měla být v závislosti na 
kapitálové náročnosti podnikání zpracována podrobněji alespoň v rozsahu prvních šesti 
měsíců. V dalších obdobích stačí roční údaje. Čtenář získá informace, zda 
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v jednotlivých obdobích budeme mít dostatek finančních prostředků pro realizaci našich 
záměrů“ (Srpová, 2011, s. 29-30). 
„Cash-flow se obvykle sleduje jako peněžní tok v provozní, investiční a finanční oblasti. 
V rámci provozního cash flow se sleduje pohyb peněz související s hlavní činností 
podniku. Investiční cash-flow sleduje změny v dlouhodobém majetku a finanční cash-
flow sleduje získávání finančních zdrojů a jejich splácení“ (Koráb, 2007, s. 136). 
Cash-flow můžeme vypočítat dvěma způsoby, přímou nebo nepřímou metodou. Přímá 
metoda je vhodnější spíše pro malé podniky a na krátké časové období, nepřímá metoda 
se využívá většinou pro roční časové období (Koráb, 2007). 
„Plánovaný výkaz zisků a ztrát vyčísluje výnosy, náklady a hospodářský výsledek 
v jednotlivých letech. I v tomto případě je výhodné rozpracovat první rok podnikání 
podrobně alespoň v prvních šesti měsících. V dalších letech postačí roční údaje. Výkaz 
poskytuje informace o tom, jaký bude hospodářský výsledek v jednotlivých letech, zda 
budeme schopni platit úroky, zda vytvořená výše zisku umožní hradit plánované splátky 
úvěru a další“ (Srpová, 2011, s. 30). 
„Plánovaná rozvaha zobrazuje očekávaný vývoj majetku firmy a zdrojů jeho 
financování. Doporučujeme sestavit počáteční rozvahu, rozvahu za první pololetí 
podnikatelské činnosti a v dalších obdobích vždy k 31. 12. příslušného období. Rozvaha 
tak informuje čtenáře o struktuře majetku a plánování jeho obnovy. Stejně tak informuje 
o zdrojích financování při zahájení podnikatelské činnosti, o předpokládaném průběhu 
splácení cizích zdrojů, plánovaném systému akumulace zdrojů prostřednictvím 
nerozděleného zisku“ (Srpová, 2011, s. 30). 
Rozvaha nám poskytuje náhled na majetek a zdroje financování podniku. Mezi nimi 
musí existovat bilanční rovnost. Její členění je uspořádáno podle funkce v podniku a 
likvidnosti. Majetek společnosti můžeme rozdělit na dlouhodobý a oběžný. Zdroje 




2.9.1 Náklady a výnosy  
„Náklady představují hodnotově vyjádřenou spotřebu majetku podniku, který podnik 
účelně vynaložil na získání výnosů. Výnosy jsou hodnotově vyjádřené výsledky činnosti 
podniku za určité období. Rozdílem výnosů a nákladů je výsledek hospodaření za dané 
období, který je zobrazen ve výkazu zisků a ztrát“ (Koráb, 2007, s. 132). 
Jako další položka, která charakterizuje výsledky činnosti, jsou výkony. Do výkonu 
podniku se řadí tržby, změny stavu vnitropodnikových zásob a aktivace 
vnitropodnikových výkonů. U výrobního podniku tvoří hlavní složku výnosů tržby za 
prodej zboží a služeb, u obchodního podniku pak rozdíl mezi prodejní a kupní cenou 
neboli obchodní marže (Koráb, 2007). 
Náklady podniku můžeme rozdělit z několika pohledů, nejčastějším členěním je 
rozdělení na variabilní a fixní náklady. Variabilní náklady se mění společně s objemem 
výroby, naopak fixní jsou nezávislé na objemu výroby. Převážně se jedná o náklady 
v investování společnosti do dlouhodobého majetku a zabezpečení chodu společnosti 
(Koráb, 2007). 
Fixní a variabilní náklady se používají při stanovení minimálního objemu výroby, při 
kterém se budou tržby rovnat celkovým nákladům, jedná se o tzv. bod zvratu. Výpočet 
bodu zvratu je pro podnik velmi důležitý, zjišťuje objem výroby, od kterého začne být 
podnik ziskový. Bod zvratu vypočítáme podílem fixních nákladů a rozdílem ceny a 
variabilních nákladů (Koráb, 2007). 
2.9.2 Zakladatelský rozpočet 
Úspěch společnosti je podmíněn splněním dvou podmínek. Podmínkami jsou existence 
produktu či služby, o které budou mít zákazníci zájem a disponibilní finanční zdroje pro 
realizaci podnikatelského plánu. Vždy musí být splněny obě tyto podmínky, podnik 
nemůže být bez zákazníků a ani bez finančních prostředků (Koráb, 2007). 
Je nutné sestavení reálného rozpočtu výdajů na zahájení našeho podnikání a na 
financování chodu podniku. Účelem tohoto rozpočtu je minimalizování rizika 
neúspěchu v počátcích podnikatelské činnosti. Při sestavování zakladatelského rozpočtu 
musíme dbát na určení předpokládaného objemu prodeje a odvození tržeb, výnosů, 
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nákladů a zisku, stanovení velikosti potřebného dlouhodobého majetku, který zabezpečí 
předpokládaný objem prodeje, velikost a strukturu oběžného majetku, který je potřebný 
k zabezpečení plynulosti výroby, určení objemu potřebných finančních zdrojů a 
v neposlední řadě určit očekávané peněžní toky a výnosnost z podnikání (Koráb, 2007). 
2.9.3 Financování podnikatelských plánů 
Podle Vojtěcha Korába a kolektivu lze podnikatelské plány financovat čtyřmi způsoby a 
to bankovními úvěry, leasingem, získáním investora do vlastního kapitálu nebo pomocí 
podpůrných programů (Koráb, 2007). 
Bankovní úvěry 
Bankovní úvěr se vyskytuje ve formě dlouhodobého a krátkodobého bankovního úvěru. 
„Dlouhodobé bankovní úvěry poskytují banky ve formě termínované půjčky, označované 
jako investiční úvěr a hypoteční úvěr. V případě investičního úvěru se požaduje ručení 
dlouhodobým majetkem, případně třetí osobou, u hypotečního úvěru je přípustné ručení 
pouze nemovitým majetkem“ (Koráb, 2007, s. 184). 
„Krátkodobé bankovní úvěry mohou mít různé pojmenování, např. kontokorentní úvěr, 
lombardní úvěr, podstatné jsou podmínky jejich použití. Zpravidla jsou omezeny na 
financování provozního kapitálu, tj. zásob, pohledávek a provozních nákladů. 
K financování pořízení dlouhodobého majetku se mohou používat pouze dočasně jako 
překlenovací úvěr před vyřízením dlouhodobého úvěru. K jejich získání zpravidla není 
požadovaný podnikatelský plán, banka se spokojí s výhledem peněžních toků na období 
jednoho roku“ (Koráb, 2007, s. 184). 
Leasing 
„Jedná se o tzv. alternativní formu financování, kromě leasingu do této skupiny 
finančních zdrojů patří ještě faktoring a forfaiting. Leasing umožňuje firmě užívat 
majetek, aniž by použil vlastní finanční zdroje, přičemž poplatky za užívání tohoto 
majetku jsou daňově uznatelným nákladem. Předmět leasingu zůstává majetkem 
leasingové společnosti a podnik jej využívá k plnění podnikatelského plánu. Leasing se 
může vyskytovat ve formě provozního a finančního leasingu“ (Koráb, 2007, s. 186). 
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Získání investora do vlastního kapitálu 
„Vlastní finanční zdroje mají dlouhodobý charakter, k navýšení vlastního kapitálu může 
dojít činností podniku, při které se vytváří zisk, a získáním investora, který věří 
podnikatelskému záměru. Investor se stává spoluvlastníkem, nese podnikatelské riziko a 
požaduje přiměřenou kompenzaci za podstoupené riziko. Investor nepožaduje splácení 
vkladu, investované prostředky se mu vrací formou prodeje vlastního podílu podniku“ 
(Koráb, 2007, s. 187). 
Podpůrné programy 
Stát se snaží podpořit podniky formou zajištění ekonomického růstu, podporou 
nevyspělých zemí, podpory rozvoje malých a středních podniků, rozvoje vzdělání a 
zaměstnanosti a spoustu dalších. Stát se snaží podporovat poradenstvím, školením nebo 
formou finančních prostředků (Koráb, 2007). 
2.10 Hodnocení rizik 
Nedílnou součástí podnikatelského plánu je zhodnocení možných rizik neúspěchu. 
Hodnocení rizik se provádí pomocí analýzy rizik, ta nám ukazuje možná rizika v rámci 
konkurence, slabých stránek marketingu, výroby, technologií či manažerského týmu. 
Tento plán je velmi důležitý pro potenciální investory, představuje záruku, že si je 
podnikatel vědom možných rizik a neúspěchu (Koráb, 2007). 
„Čím pečlivěji je provedena analýza rizik, tím lepší a bezpečnější je naše plánování 
měřeno například kvalitou výsledného plánu a jeho použitelnosti jako skutečného 
manažerského nástroje“ (Koráb, 2007, s. 89). 
„Existují čtyři hlavní kroky ke snaze řízení rizika: 
 identifikace rizikových faktorů – promýšlení důvodů a příčin možného 
neúspěchu,  
 kvantifikace rizik – provedení číselného vyjádření rizik,  
 plánování krizových scénářů – příprava strategií, plánů, postupů, politik a 
procedur v případě, kdy se rizikový faktor negativně změní, tento krok také 
obsahuje analýzu nejhoršího scénáře, 
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 monitoring a „řízení“ – představuje průběžnou a trvalou kontrolu a sledování 





3 ANALYTICKÁ ČÁST 
V této části práce se budu věnovat SLEPT analýze, analýze trhu, Porterovu modelu pěti 
konkurenčních sil, SWOT analýze a dotazníku. 
3.1 SLEPT analýza 
SLEPT analýza zkoumá vnější faktory, a to sociální, legislativní, ekonomické, politické 
a technologické. Nyní tyto faktory aplikuji na svou práci a zhodnotím jejich dopad na 
svůj projekt.  
3.1.1 Sociální faktory 
Česká republika měla na konci loňského roku (2015) 10 546 120 obyvatel, 
Jihomoravský kraj pak 1 173 948 obyvatel. Újezd u Brna má 3 238 obyvatel, z pohledu 
věkové struktury tvoří největší část lidé ve věku 15 – 64 let a to celkem 2 108 obyvatel, 
tato část je zároveň cílovou skupinou. Avšak do této skupiny musím započítat také 
okolní obce, kde chci oslovit další potenciální zákazníky posilovny, a to Hostěrádky-
Rešov, Šaratice, Sokolnice, Žatčany a Otnice. V těchto obcích je v naší cílové skupině 
dohromady 4355 obyvatel, celkem tedy s Újezdem obsahuje cílová skupina 6463 
potenciálních zákazníků. Životní úroveň v Újezdě i zmíněných obcích se neustále 
zvyšuje (Český statistický úřad, 2016). 
Vzrůstající počet obyvatel a růst životní úrovně obyvatelstva představuje pro podnikání 
příležitost. Jistou příležitostí je pro nás také nárok společnosti na vzhled jedinců. Lidé 
se snaží o sebe pečovat a měnit tak svůj dosavadní životní styl. Důvody pro to jsou 
různé, počínaje například sedavým zaměstnáním a končící nespokojeností se svým 
vzhledem, tohle a mnoho dalších faktorů zvyšuje chuť aktivně trávit volný čas a 





3.1.2 Legislativní faktory 
Každý ekonomický subjekt by se měl v České republice řídit našim nejvyšším zákonem 
a to Ústavou ČR a Listinou základních práv a svobod, musí respektovat zákony, 
nařízení a vyhlášky ministerstva, kraje, města. Také musí brát v potaz normy vydané 
Evropskou unii.  
Zákony, které musí ekonomický subjekt respektovat: 
 č. 1/1993 Sb. Ústava České republiky, 
 č. 2/1993 Sb. Listina základních práv a svobod, 
 č. 89/2012 Sb. Občanský zákoník, 
 č. 90/2012 Sb. Zákon o obchodních korporacích, 
 č. 235/2004 Sb. Zákon o DPH, 
 č. 262/2006 Sb. Zákoník práce, 
 č. 280/2009 Sb. Daňový řád, 
 č. 455/1991 Sb. Živnostenský zákon, 
 č. 563/1991 Sb. Zákon o účetnictví, 
 č. 586/1992 Sb. Zákon o daních z příjmů 
 a další (Businesscenter.cz, 2016). 
Dle legislativy musím splnit hygienické a bezpečností normy, tedy získat povolení od 
Krajské hygienické stanice a Hasičského záchranného sboru. Pro založení posilovny je 
nezbytné získat souhlas stavebního úřadu na provedení nezbytných stavebních úprav. 
Případné další negativní změny legislativy pro mě představují také hrozbu.  
Co se týče daňových sazeb, od roku 2015 je daň z přidané hodnoty rozdělena na tři 
sazby, kromě základní sazby (21%) a první snížené (15%) přibyla druhá snížená sazba 
(10%), které by měli podléhat potraviny, léky, knihy, kojenecká výživa a další. Druhá 
snížená sazba by pro naši posilovnu byla příležitostí při nákupu potravinových 






3.1.3 Ekonomické faktory 
Růst české ekonomiky stále pokračuje. Jednou z příčin neustálého růstu je čerpání 
prostředků z fondů EU. Tento růst je způsoben převážně domácí poptávkou, která se 
zároveň kompenzuje se zvýšeným dovozem. V posuzování ekonomické situace jsem 
vybrala několik hledisek. Zaměřila jsem se na ty nejdůležitější ukazatele výkonnosti 
ekonomiky. 
Hrubý domácí produkt 
Dle Ministerstva financí České republiky byl odhadovaný růst HDP za rok 2015 ve výši 
4,5 % změněn na 4,6 %. Predikce růstu reálného HDP pro rok 2016 je 2,7 %, pro rok 
2017 se pak očekává růst HDP ve výši 2,6 % (Ministerstvo financí České republiky, 
2016). 
 
Graf 1: Růst HDP v %. (Zdroj: vlastní zpracování dle údajů Ministerstva financí ČR) 
 
Míra inflace 
Významným ukazatelem ekonomiky je klesající míra inflace, minulý rok dosáhla 
nejnižší hodnoty za všechny zkoumané roky. Jediným protiinflačním opatřením bylo 
oslabení koruny, ČNB chce udržet intervenci koruny i v roce 2016. Důvodem nízkých 
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měřítku. Hodnoty roku 2016 a 2017 představují predikci Ministerstva financí 
(Ministerstvo financí České republiky, 2016).  
 
Graf 2: Průměrná míra inflace v %. (Zdroj: vlastní zpracování dle údajů Ministerstva financí ČR) 
 
Příznivé změny hodnot HDP a inflace mají pozitivní vliv na ekonomickou aktivitu, 
která roste a představuje pro podnikání pozitivní vývoj, neboť klesá míra 
nezaměstnanosti a zvyšuje se blahobyt obyvatelstva. 
 
Míra nezaměstnanosti  
Významným ukazatelem je míra nezaměstnanosti, která ovlivňuje životní úroveň 
populace a jejich kupní sílu. Představuje příležitost pro naši posilovnu, lidé jsou 
schopni vynaložit více finančních prostředků na služby. V současné době se v České 
republice stále snižují hodnoty nezaměstnanosti, i predikce vývoje hodnot na letošní a 
příští rok je příznivá. Míra nezaměstnanosti ve 3. čtvrtletí 2015 poklesla na 4,8 %, což 
byla hned po Německu druhá nejnižší hodnota v rámci EU. Hodnoty roku 2015, 2016 a 































Průměrná roční míra inflace v %  




Graf 3: Míra nezaměstnanosti ČR v %. (Zdroj: vlastní zpracování dle údajů Ministerstva financí ČR) 
 
Co se týče Jihomoravského kraje, hodnota byly v letech 2010, 2011 a 2012 větší než 
hodnoty obecně, postupně se však začali snižovat, v roce 2014 vykazoval Jihomoravský 
kraj ve všech čtvrtletích téměř stejné hodnoty jako Česká republika celkově (Český 
statistický úřad, 2016). 
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Průměrná hrubá měsíční mzda 
Podle Ministerstva financí České republiky se průměrná nominální hrubá měsíční mzda 
zvyšuje. Odhad na rok 2015 je 26 500 Kč, predikce na rok 2016 je 27 600 Kč a na rok 
2017 pak 28 800 Kč. Výhled Ministerstva financí na roky 2018 a 2019 je přesáhnutí 
hranice 30 000 Kč, přesněji pak pro rok 2018 očekává Ministerstvo financí zvýšení 
průměrné hrubé měsíční mzdy na 30 100 Kč a pro rok 2019 na 31 500 Kč (Ministerstvo 
financí České republiky, 2016).  
 
Graf 5: Průměrná hrubá měsíční mzda v ČR. (Zdroj: vlastní zpracování dle údajů Ministerstva financí 
ČR) 
 
Co se týče průměrné hrubé mzdy pro Jihomoravský kraj, jednotlivé hodnoty jsou menší 
než pro Českou republiku obecně. Rozdíly se pohybují kolem 1000 Kč (Český 
statistický úřad, 2016). 
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Průměrná hrubá měsíční mzda v ČR 





Graf 6: Průměrná hrubá měsíční mzda v Jihomoravském kraji. (Zdroj: vlastní zpracování dle údajů 
Českého statistického úřadu) 
 
Jistou hrozbu může představovat odsouhlasení elektronické evidence tržeb (schválena 
10. 2. 2016 Sněmovnou), kdy ve třetí fáze spuštění by měla zacílit na podnikatele 
provozující ostatní činnosti, tedy i činnost provozování posilovny (Asociace malých a 
středních podniků a živnostníků ČR, 2016). 
 
3.1.4 Politické faktory 
Vládní koalice se snaží prosazovat důsledný výběr daní od všech podnikatelů, 
zavedením elektronického sledování tržeb a souhrnným hlášením DPH. Řeší se změny 
sazeb daní. Opoziční strany se staví proti. Schválení elektronické evidence tržeb a 
kontrolní hlášení DPH představuje pro naše podnikání hrozbu.  
Česká republika je v současné době otevřená různým investicím, je snaha rozběhnout i 
různé PPP projekty např. výstavba dálničních úseků, možné čerpání dotací z Evropské 
unie je příležitost pro podnikání. 
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V současné době se Evropská unie potýká s utečeneckou krizí, unie na tento problém 
nemá jednotný názor, proti Německu se staví Velká Británie a země Vyšegrádské 
čtyřky (Česká Republika, Slovensko, Maďarsko a Polsko). Velká Británie tlačí na 
změnu podmínek pro osoby, které pracují v Británii a jsou ze členských zemí unie, 
snaží se omezit hlavně sociální dávky, mění to podmínky Schengenského prostoru. Celý 
tento konflikt hrozí rozpadem Evropské unie, což neprospívá ekonomii, kdyby došlo 
k rozpadu unie, nejhůře by to odnesla ekonomie ČR, která je v současné době silně 
proexportní. Utečenecká krize je způsobená konflikty v Africe a Asii (Sýrie, Afganistan 
a další země). Počet uprchlíku se odhaduje na několik milionů. 
Situace v České republice a okolních zemí je nestabilní a její případné negativní změny 
představují pro podnikání hrozbu.  
 
3.1.5 Technologické faktory 
V současnosti se neustále zvyšují nároky společnosti na poskytované výrobky a služby. 
Existuje mnoho konkurujících ekonomických subjektů v oblasti fitness. Neustále se 
objevují nové fitness pomůcky, stroje i nové cvičební lekce. Zde uvedu několik 
technologických pokroků. Mezi poměrně nové cvičební lekce patří například Crossfit a 
HIIT. Crossfit je cvičení využívající kombinaci funkčních cviků o vysoké intenzitě. 
Převážně se jedná prvky běžecké, veslařské, gymnastické a také vzpěračské. HIIT – 
jedná se o vysoce intenzivní intervalový trénink, který trvá od 15 do 30 minut. Střídá se 
zde maximální a nízká intenzita zátěže, k dosažení efektivních výsledků. 
V současnosti mohou lidé využívat nejrůznější aplikace do chytrých telefonů. Aplikace, 
které nám ukazují různá cvičení nebo hlídají náš jídelníček jako například kalorické 
tabulky, v aplikaci si zadáme, jaké jídlo jsme snědli a objeví se vyhodnocení s obsahem 
tuků, sacharidů, bílkovin, vlákniny a celkového kalorického příjmu.  
Určitým vývojem je i cvičení pomocí internetové stránky Youtube, kde se nachází různá 
cvičení českých i zahraničních lektorů podle náročnosti. Zákazníci tak ušetří peníze i 
čas, který by strávili dopravou a samotným cvičením v posilovně.  
44 
 
Mezi vymoženosti ve fitness doplňcích můžeme zařadit například zpevňující a tvarující 
pásy na tělo, které vysílají jemné impulsy, stimulující motorické nervy a dosahují tím 
stahování svalů. Tyto pásy se dají použít na ruce, boky, stehna, hýždě, břicho a lidé při 
jejich použití mohou vykonávat jakoukoli činnost, aniž by byli omezování nebo mohou 
relaxovat. Další vymožeností na trhu jsou krokoměry a hrudní pásy. Krokoměr nám při 
chůzi měří počet kroků, vzdálenost a počet spálených kalorií. Hrudní pásy sledují a měří 
tepovou frekvenci a napomáhají optimalizovat výkon, spalovat tuky a zlepšit fyzickou 
kondici. Některé pásy obsahují také přijímače signálu, který dokáže přenést naměřená 
data z pásu do počítače trenažéru a digitálně je zobrazit. 
Dalším fenoménem dnešní doby začíná být výstavba workoutových hřišť, které 
představují parky, kde jsou různé žebřiny a lavice. Princip cvičení na těchto hřištích 
představuje posilování výhradně se svojí váhou.   
Aplikace do chytrých telefonů, videa na internetu či workout hřiště jsou pro nás 
hrozbou, protože se jedná o substituční produkty. Neustále zvyšování nároků v oblasti 
fitness, pro nás představuje hrozbu, že naše posilovna nebude schopna poskytovat 
nejdokonalejší služby pro své zákazníci a ti budou radši navštěvovat jiná fitness centra. 
Pro posilovnu je tedy velmi důležité, aby při vybavení posilovny byly zvoleny 
nejnovější a multifunkční stroje. Důležité je také reagovat na nejnovější trendy v této 
oblasti, pravidelně účastnit se různých seminářů, školení a workshopů. A samozřejmě 
neopomenout přání zákazníků. Naše posilovna bude vybavena novými multifunkčními 
stroji a zákazníci se budou na skupinové lekce přihlašovat pomocí online rezervačního 








3.1.6 Shrnutí výsledků SLEPT analýzy  
V následující tabulce jsou shrnuty všechny podstatné body zpracované SLEPT analýzy.  
Tab. 1: Výsledky SLEPT analýzy. (Zdroj: vlastní zpracování) 
FAKTORY PŘÍLEŽITOST HROZBA 
SOCIÁLNÍ 
růst počtu obyvatel                         
růst životní úrovně                          
nároky na vzhled lidí 
stárnutí populace 
LEGISLATIVNÍ 3 sazby DPH 
negativní změny legislativy              
povolení stavební úřadu             
hygienické a bezpečnostní 
předpisy 
EKONOMICKÝ 
růst HDP                                        
nízká míra inflace                                
nízká nezaměstnanost 
elektronická evidence tržeb 
POLITICKÝ možné čerpání dotací z EU 
nestabilní situace                        
kontrolní hlášení DPH 
TECHNOLOGICKÝ 
nové multifunkční stroje   
online rezervační systém 
neustálé zvyšování nároků 
substituční produkty 
 
3.2 Analýza trhu  
Trh v oblasti fitness se stává populárním, i když služby fitness nepatří do prvotních 
potřeb lidí. Zájem o zdravý životní styl a sport jsou fenoménem dnešní doby, protože se 
lidé snaží o sebe pečovat a dobře vypadat. Pro účel podnikatelského plánu jsem hledala 
nemovitost v Újezdě u Brna, která bude mít dostatečnou rozlohu pro provozování 
posilovny i sálových lekcí a bude dobře situovaná v centru města. Byl mi nabídnut 
pronájem nemovitosti o rozloze 342 m², který je ve vlastnictví města. Prostory se 
nachází 150 metrů od centra města a jsou dobře dostupné osobním automobilem i 
veřejnou dopravou.  
Město Újezd u Brna se nachází v Jihomoravském kraji, okres Brno-venkov. Újezd u 
Brna vznikl sloučením s vesnicemi Rychmanov a Šternov. První písemná zmínka o 
Újezdu u Brna, tehdy nazvaného jako Újezdec, pochází z roku 1131, tehdy prosperující 
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díky vinařství a rybníkářství. V současné době zde žije 3238 obyvatel. Do města vede 
autobusové i železniční spojení. 
V blízkém okolí Újezdu se nachází pouze jeden konkurent, ve vzdáleném pak další čtyři 
konkurenti, proto v Újezdě u Brna spatřuji mezeru na trhu, způsobenou nedostatečnou 
nabídkou těchto služeb a pro mě příležitost uplatnění na tomto trhu.  
Segment trhu je možné rozdělit podle faktorů. Podle geografického faktoru se zaměřuji 
na Jihomoravský kraj, přesněji na okresy Brno-venkov a Vyškov, kde se nachází město 
Újezd u Brna a obce Žatčany, Sokolnice, Hostěrádky-Rešov, Otnice a Šaratice. Podle 
sociálně-demografického faktoru budou naši cílovou skupinou lidé především ve věku 
15-64 let. Bude se jednat o pracující osoby, studenty, maminky na mateřské, děti i starší 
osoby. Posilovna bude dostupná všem kategoriím životní úrovně, vzdělání či profese. 
Z kritéria psychologického bude posilovna mířit na osoby, které mají zájem o zdravý 
životní styl a sport. Osoby, které chtějí redukovat svoji váhu, nabrat svalovou hmotu, 
zlepšit fyzickou kondici či zamezit zdravotním potížím, například bolestem zad.  
Co se týče fitness trhu, existuje nepřeberné množství posiloven, studií a fitness center, 
kde lidé mohou zlepšovat svoji fyzickou kondici, nabrat svalovou hmotu či zhubnout. 
Na trhu můžeme najít posilovny s různou nabídkou zařízení a kvality. Některé 
posilovny jsou vybaveny jen silovými stroji a mají pouze posilovací část, jiné posilovny 
nabízí kvalitnější vybavení, například posilovnu doplněnou o kardiozónu a prostor pro 
strečink. Na trhu najdeme posilovny, které mají svou nabídku doplněnou o skupinové 
lekce. Existují studia, která nabízí pouze skupinové lekce. Těchto skupinových lekcí je 
na trhu neuvěřitelné množství a každé studio (fitness centrum) má jinak postavenou 
nabídku těchto služeb. Jsou studia, která mají širokou škálu těchto skupinových lekcí 
nebo studia, která se zaměřují jen na určité lekce. Na trhu najdeme fitness centra 
zaměřená na tanec až po crossfit či bojové sporty. Například v Brně můžeme najít nové 
centrum CrossFit New Park, kde probíhají kondiční tréninky, zákazníci zde mohou 
cvičit na hrazdě, kruzích, veslařských trenažérech, cvičit s činkami, s pneumatikami, 
boxovat či cvičit gymnastiku. 
Specializované dělení trhu – najdeme zde smíšená fitness centra, ženská fitness centra, 
ale i například posilovnu pro vozíčkáře. 
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Oblastí fitness se zabývá velké množství sdružení, jedním z nich je například Česká 
komora fitness. Jedná se o sdružení, které zastupuje provozovatele fitness center a 
studií, školící a vzdělávací organizace a dodavatele fitness. Dále tato komora provozuje 
Český registr fitness profesionálů, časopis a portál FITNESS BUSINESS.  Zde můžeme 
naleznout novinky na trhu, tipy pro podnikání nebo přehled akcí, které se budou konat, 
např. FIBO 2016 či RiminiWelness 2016. Veletrh FIBO je oborový světový veletrh 
fitness, welness a zdraví. Každý rok jsou tu předváděny novinky na trhu, které soutěží o 
ocenění FIBO Innovation Awards. Jsou předávány tři ceny, cena poroty, cena veřejnosti 
a cena odborníků. Na RiminiWelness bývají představovány nové fitness lekce (Fitness 
Business, 2016).   
Dalším sdružením, které funguje na fitness trhu je FISAF – Český svaz aerobiku a 
fitness, toto sdružení se zaměřuje na vzdělávání, pořádání soutěží, workshopů a 
konferencí či jednání s mezinárodními organizacemi (FISAF, 2016).  
Tato dvě sdružení spolu sestavila 6 nových trendů pro cvičení na rok 2016.  
První trendem je intervalový trénink, typu Crossfit či HIIT. Tyto lekce jsou založeny 
na práci s vlastním tělem, zvyšující odolnost organizmu a celkovou kondici. Druhým 
trendem je zkracování doby tréninku, kdy se pracuje s vysokou intenzitou a trénink 
trvá maximálně 30 minut. Tento trénink nabízí převážně specializovaná centra, která 
používají nejmodernější technologie, například elektrickou stimulaci svalů (EMS) či 
kruhové tréninky na elektricky ovládaných strojích. Třetím trendem je tzv. zdravé 
cvičení neboli “body & mind“, jedná se například o lekce jógy či pilates a různých 
jejich forem. Tato cvičení se mimo jiné zaměřují také na zdravotní aspekty. Fitness 
centra by měla spolupracovat s lékaři, fyzioterapeuty a dalšími odborníky. Čtvrtým 
trendem je vybavení posilovny spíše kardio stroji než klasickými silovými, oblíbeným 
kardio strojem jsou například běžecké pásy (Doktorka.cz, 2016). 
Pátým trendem je nalezení nástupce lekce zumby, která s určitostí klesá na žebříčku 
hlavních trendů, nahrazují ji nové taneční formy cvičení, jako jsou African Dance, 
SpideRap, Macumba, Welldance, Country Fitness či StirFit. African Dance představuje 
jednoduché choreografie na celkové uvolnění, protáhnutí a zpevnění těla společně se 
správným dýcháním, které jsou doprovázeny africkými bubny. Tento tanec pomáhá na 
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zlepšení kardiovaskulárního systému, tělesné zdatnosti a zpevnění celého těla.  
Macumba je taneční cvičení inspirované prvky salsy, reggeatonu, samby, jive a bachaty. 
Toto cvičení se dá provozovat i ve vodě – Macumba Splash. Welldance je opakující se 
série tanečních prvků převážně z jazzu, hiphopu se cviky na koordinaci, sílu a pružnost. 
Toto cvičení je vhodné pro děti, dospělé i seniory. Zároveň Welldance dodržuje 
postupné zvyšování zátěže a obtížnosti. Country Fitness je spojení jednoduchých 
tanečních kroků na country hudbu a posilovacích cviků aerobiku. Střídá se pomalé a 
rychlé tempo a postupně se zvyšuje zátěž. StirFit funguje na bázi funkčního tréninku, 
kde se střídá nízká a vysoká zátěž. Spojuje cviky pro zdraví, pružnost a pohyblivost s 
prvkem Ginga z bojového umění Capoiera. Toto cvičení je více zaměřeno na zlepšení 
mobility, flexibility, vytrvalosti a síly, než na spalování kalorií (Doktorka.cz, 2016). 
Posledním trendem je cvičení mimo posilovnu street workout či kalestenika, cvičení 
venku, na hřištích. Na těchto hřištích najdeme hrazdy, kruhy, bradla a další nástroje, na 
kterých cvičíme pomocí vlastní váhy. Velkou nevýhodou těchto hřišť je provozování 
jen v některých ročních obdobích a za pěkného počasí (Doktorka.cz, 2016). 
Jak je vidět z výčtu výše existuje mnoho druhů cvičení a možností v oblasti fitness trhu. 
Cvičení všeobecně napomáhá k udržení kondice a prospívá zdraví, navíc cvičit můžeme 
v každém věku. Fitness trh je neustále měnící se oblast, objevují se nové skupinové 
lekce, zlepšují se posilovací stroje. Je nutné trh stále sledovat a jak se říká “jít s dobou“. 
Analýza tržní konkurence je provedena v další kapitole této práce, pomocí Porterova 
modelu pěti konkurenčních sil.  
3.3 Porterův model pěti konkurenčních sil 
Porterův model pěti konkurenčních sil analyzuje faktory, které ovlivňují pozici firmy 
v odvětví, v našem v případě v odvětví fitness, po zanalyzování jednotlivých faktorů, 
budou tyto faktory ohodnoceny jako příležitost či hrozba, podle toho co pro naši 
posilovnu představují.  
3.3.1 Riziko vstupu potenciálních konkurentů 
Vstup nových konkurentů v oblasti fitness na trh není nijak speciálně omezen. Tento 
faktor je těžce odhadnutelný, avšak lze minimalizovat jeho následky a nabízet vždy 
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lepší a žádanější služby než konkurence. Pro udržení pozice na trhu je nutné získat si 
podporu a důvěru zákazníků, vycházet jim vstříc, přizpůsobovat se novým trendům a 
požadavkům společnosti. Účastnit se společně se svými zaměstnanci seminářů a 
workshopů v oblasti fitness a zdravé výživy. Tento faktor pro nás představuje hrozbu. 
3.3.2 Rivalita mezi stávajícími firmami  
Stávající konkurenci rozdělím na blízkou a vzdálenou konkurenci. Nakonec konkurenci 
porovnám v rámci různých parametrů. Mezi parametry bude patřit vybavení zařízení, 
tedy zda se jedná o posilovnu bez nabídky skupinových lekcí, s nabídkou skupinových 
lekcí nebo pouze studio se skupinovými lekcemi. Dále ceny za tyto služby, ostatní 
služby, otevírací dobu zařízení, vzdálenost zařízení od Újezdu, propagace zařízení a 
možnost online rezervování lekcí. 
Blízká konkurence 
Za potenciální blízkou konkurenci jsem označila dvě posilovny, posilovnu v Újezdě a 
posilovnu v Telnici.  
Posilovna Újezd 
Posilovna v Újezdě je soukromá, mohou ji využívat pouze členové fotbalového týmu.  
Je konstruována na malém prostoru a obsahuje starší stroje. Dokud bude tato posilovna 
soukromá, nebude ohrožovat ostatní potenciální zákazníky. Snahou naší posilovny bude 










Orlovna Telnice  
 
Obr. 1: Budova sportovního areálu - Orlovna Telnice. (Zdroj: Orlovna Telnice, 2016) 
 
Adresa: Masarykovo náměstí 7, 66459 Telnice 
Otevírací doba: Pondělí: zavřeno 
 Út – Pá: 13 – 22 hod. 
 So – Ne: 13 – 23 hod. 
Tato posilovna se nachází v obci Telnice, která je vzdálena 3,8 km od města Újezd u 
Brna. Jedná se o sportovní areál, jehož součástí je restaurace. Orlovna Telnice byla 
otevřena roku 1995. Ve sportovním areálu najdeme posilovnu, cena za jeden vstup do 
posilovny je 50 Kč. Je zde možnost zakoupení 3 variant permanentky a to: 11 
vstupů/500 Kč, 22 vstupů/1000 Kč a 33 vstupů/1500 Kč. Mezi nabízené skupinové 
lekce můžeme zařadit spinning a bodybalance. Jednorázové vstupné na lekci spinningu 
činí 120 Kč, dále můžeme zakoupit permanentky ve variantách: 11 vstupů/1200 Kč, 22 
vstupů/2400 Kč a 33 vstupů/3600 Kč. Cena za lekci bodybalance je 60 Kč, možnost 
zakoupení permanentky na 11 vstupů za 600 Kč. Orlovna Telnice disponuje online 
rezervačním systémem na skupinové lekce. Mezi ostatní služby sportovního areálu 
můžeme zařadit tělocvičnu, kuželnu, Ricochet, stolní tenis, biliard, venkovní kurty, 
solárium. Orlovna Telnice také nabízí tělocvičnu k pořádání koncertů a společenských 




 součástí sportovního areálu je restaurace, 
 možnost pronájmu tělocvičny, 
 online rezervační systém, 
 venkovní aktivity (kurty, ricochet). 
Nevýhoda: 
 posilovna je situována na velmi malém prostoru, 
 vybavení posilovny je starší, 
 velmi malá kapacita posilovny, 
 nabídka Orlovny Telnice obsahuje málo skupinových lekcí. 
Vzdálená konkurence  
Do vzdálené konkurence jsem zařadila 3 fitness centra, všechna vzdálená přes 12 
kilometrů od naší lokality. Tyto tři centra jsou špatně dostupná veřejnou dopravou. 
Nicméně do vzdálené konkurence musím zařadit i fitness centra ve městě Brně. Brno je 
sice vzdálené 17 kilometrů, ale mnoho obyvatel Újezdu a okolí tam pracuje nebo 
studuje. Brno disponuje širokou škálou jak posiloven, tak centry s cvičebními lekcemi.  
Relax Blučina  
 




Adresa: Na Lázních 620, 664 56 Blučina 
Otevírací doba: Po – Ne: 8 – 22 hod. 
Relax Blučina se nachází v obci Blučina, vzdálenost od Újezdu je 12,4 km. Najdeme 
zde posilovnu, která je rozdělena na kardiozónu, posilovací část a prostor pro strečink. 
Posilovna je vybavena stroji Matrix. Jednorázové vstupné do posilovny je rozděleno 
podle času návštěvy, od 8 do 16 hodin je jednorázové vstupné 60 Kč, od 16 do 22 hodin 
pak 75 Kč. Relax Blučina nabízí zakoupení permanentky 10 + 2 vstupy zdarma, opět 
rozděleného podle času, kdy budeme posilovnu navštěvovat a to 600 Kč do 16 hodin a 
od 16 hodin 750 Kč. Relax Blučina nenabízí žádné skupinové lekce a nedisponuje 
online rezervačním systémem. Nicméně nabízí zajímavé ostatní služby, mezi které patří 
bazén s možností whirpoolu, saunu, solárium, masáže a venkovní kurty na tenis a 
volejbal. Po relaxaci či cvičení pak nabízí možnost menšího občerstvení v prostředí 
vstupu do areálu (Relax Blučina, 2016). 
Výhody: 
 dobře vybavená posilovna, 
 široké portfolio welness služeb. 
Nevýhody: 
 vzdálenost od Újezdu, 
 špatná dostupnost veřejnou dopravou, 











Obr. 3: Interiér posilovny Fitness Jinlong. (Zdroj: Fitness Jinlong, 2016) 
 
Adresa: Palackého náměstí 126, 684 01 Slavkov u Brna 
Otevírací doba: Po – Ne: 10 – 22 hod. 
Posilovna je součástí Sportovního centra Bonaparte ve Slavkově u Brna, vzdálená 12,8 
kilometrů od Újezdu u Brna. Posilovna je rozložena na dvě místnosti o rozloze 160 m². 
Obsahuje stopery, cyklotrenažéry a ostatní posilovací stroje. Jednorázový vstup do 
posilovny stojí 65 Kč, jsou zde možnosti zakoupení několika variant permanentek, mezi 
které patří měsíční permanentka za 590 Kč, půlroční za 3300 Kč, roční za 6000 Kč, 
zvýhodněná studentská měsíční za 500 Kč a měsíční pro dvě osoby tzv. partnerská za 
1000 Kč. Fitness Jinlong nenabízí skupinové lekce a nemá online rezervační systém. 
Jako další služby nabízí výuku bojových sportů a masérské služby (Fitness Jinlong, 
2016). 
Výhody: 





 vzdálenost posilovny, 
 špatná dostupnost veřejnou dopravou od Újezdu, 
 žádné skupinové lekce, 
 malá nabídka ostatních služeb. 
FitStudio Slavkov 
Adresa: U synagogy 258, 684 01 Slavkov u Brna 
Otevírací doba: Po – Pá: 7 – 21 hod. 
 Sobota: 9 – 12 hod. 
 Neděle: zavřeno  
FitStudio Slavkov se nachází ve městě Slavkov u Brna, vzdálené 12,6 kilometrů od 
města Újezd u Brna. Nejedná se o posilovnu, probíhají zde pouze skupinové lekce. 
Mezi široké portfolio skupinových lekcí patří Slim Belly, Power Plate, Vacu Line, 
Kardiozóna, Jumping, Alpinning, TRX, Funkční trénink, Jumping a cvičení pro děti, je 
zde možnost cvičení s osobním trenérem. Zákazníci se přihlašují na lekce pomocí online 
rezervačního systému. Jednorázové vstupné na lekce pro dospělé se pohybují od 80 do 
150 Kč. Na většinu lekcí jsou zvýhodněné vstupy pro studenty. Co se týče cvičení pro 
děti, cena za vstup je 50 Kč. Jumping pro děti obsahuje 10 lekcí za 720 Kč. Při využití 
osobního tréninku je cena za jeden vstup 400 Kč, při 10 lekcích pak 3500 Kč. Lze také 
využít osobní trénink pro dvě osoby, 600 Kč za jeden vstup, 5000 Kč za 10 vstupů. 
FitStudio Slavkov nabízí také lymfodrenáže a výživové poradenství (FitStudio Slavkov, 
2016). 
Výhody: 
 široké portfolio skupinových lekcí, 
 cvičení pro děti, 





 studio neobsahuje posilovnu,  
 vzdálenost studia, 
 špatně dostupné veřejnou dopravou.  
 
Nyní tyto konkurenty porovnám v rámci parametrů, uvedených na začátku kapitoly. 
Tedy zda se jedná o posilovnu s nabídkou skupinových lekcí, jen o posilovnu nebo mají 
pouze skupinové lekce. Dále cenovou nabídku za služby, další služby, kterými zařízení 
disponuje, otevírací dobu, vzdálenost od naší posilovny, jejich propagaci a možnost 









Tab. 2: Porovnání konkurence v rámci různých parametrů. (Zdroj: vlastní zpracování dle informací na webu konkurentů) 
 






vstup/50 Kč                      
11 vst./500 Kč                 
22 vst./1000 Kč                 
33 vst./1500 Kč 
spinning/120 Kč                       
11 vst./1200 Kč                          
22 vst./2400 Kč                            
33 vst./3600 Kč  
bodybalance/60 Kč                 







Út-Pá: 13-22 hod.           











vstup/60-75 Kč               













vstup/65 Kč        
měsíc/590 Kč 
půlrok/3300 Kč   
rok/6000 Kč                    
měsíc-student/500 Kč 













Slim belly/150 Kč                   
Power Plate/110-150 Kč     
Vacu Line/110-150 Kč 
Kardiozóna/80 Kč  
Jumping/70-100 Kč 
Alpinning/90-120 Kč           
TRX/90-120 kč                     
Funkční trénink/70-100 Kč 
Osobní trénink/400-600 Kč                                                      
10 lekcí osobního 
tréninku/3500-5000 Kč   




Po-Pá: 7-21 hod. 











Co se týče zhodnocení v rámci vybavení posiloven, pouze Orel Telnice disponuje 
posilovnou i nabídkou skupinových lekcí. Relax Blučina a Fitness Jinlong mají 
k dispozici pouze posilovnu a FitStudio Slavkov nabízí pouze skupinové lekce. Cenová 
nabídka konkurentů je podobná, jedná se pouze o menší cenové rozdíly, které jsou 
optimální vzhledem k různorodé kvalitě konkurujících posiloven.  
Nabídku dalších služeb kromě posilovny nebo sálových lekcí mají všechna zařízení, 
nejvíce jich pak najdeme v Orlovně a v Blučině. Kromě Orlovny Telnice jsou všechny 
posilovny otevřeny od rána. FitStudio Slavkov a Orlovna Telnice nemají otevřeno 
každý den v týdnu. 
Největším konkurentem dle vzdálenosti je Orlovna Telnice, která je umístěna nejblíže 
Újezdu, a to necelé 4 kilometry. Ostatní posilovny jsou vzdáleny více jak 12 kilometrů.  
Orlovna Telnice i FitStudio Slavkov, které nabízí skupinové lekce, mají online 
rezervační systém. Porovnávaná konkurence nabízí odlišné služby v odlišné kvalitě, u 
všech konkurentů vidím nedostatek v propagaci společnosti.  
Co se týče služby posilovny, nejvyšší konkurenci vidím u posilovny Relax Blučina, 
která má z uvedených nejkvalitnější stroje, dobrou cenovou nabídku a také široké 
portfolio welness služeb. FitStudio Slavkov představuje konkurenta díky široké škále 
nabízených skupinových lekcí za optimální ceny. Nicméně oba konkurenti jsou vzdáleni 
minimálně 12 kilometrů a jsou špatně dostupní veřejnou dopravou, což je jejich velkou 
nevýhodou.  
Důležitým konkurentem jsou pro mě také posilovny ve městě Brně, představují hrozbu 
u zákazníků, kteří pracují nebo studují v Brně.  
3.3.3 Smluvní síla kupujících 
Cílovou skupinou této posilovny jsou především lidé ve věku 15-60 let, ale taktéž bude 
naše posilovna cílit i na děti. Bude tedy cílit na rozsáhlou strukturu lidí, mezi které 
budou patřit děti, studenti, pracující, ženy na mateřské dovolené, starší lidé a také firmy, 
které by mohli tvořit stálou klientelu. Vyjednávací síla zákazníků je značná, protože 
mohou využít služby posilovny jinde a také existuje mnoho substitučních produktů, 
které zákazníci mohou využívat doma. Je důležité, aby naše posilovna nabízela co 
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nejlepší služby šité přesně na míru všem zákazníkům a poskytovala různé slevy pro 
děti, studenty i seniory.  
3.3.4 Smluvní síla dodavatelů  
V oblasti fitness najdeme na trhu mnoho firem. Pro toto podnikání je nutné sehnat 
dodavatele strojů a pomůcek ke cvičení. V budoucnosti také dodavatele z oblasti 
výživových doplňků. Hlavními kritérii pro výběr správného dodavatele jsou cena, 
kvalita, servis a doba dodání. Existuje mnoho substitutů a mnoho variant výběru, díky 
tomu je vyjednávací síla dodavatelů malá. 
3.3.5 Hrozby substitučních produktů 
Hrozba substitučních produktů, v tomto případě hlavně služeb, je velmi vysoká. 
Rozhodujícím řešením pak bude zejména kvalita a cena za služby. Je důležité mít 
posilovnu vybavenou novými a multifunkčními stroji, kvalifikované a zkušené 
zaměstnance, kteří se budou pravidelně vzdělávat na seminářích a workshopech a mít 
přijatelnou cenovou nabídku za poskytované služby. Další důležitou věcí je udržovat 
neustálou spokojenost zákazníků, aby neměli tendenci navštěvovat jiné posilovny, 
welness centra, kterých jsou součástí i posilovny, ale i tzv. workout hřiště by mohli 
představovat hrozbu.  
Tento faktor pro nás představuje hrozbu.  
3.4 SWOT analýza 
Po provedení nezbytných analýz a získání potřebných informací můžeme sestavit 
souhrnnou SWOT analýzu. Porovnání slabých a silných stránek ke vztahu 
k příležitostem a hrozbám. Silné a slabé stránky můžeme do jisté míry ovlivnit, cílem 
naší posilovny bude co nejvíce maximalizovat silné stránky, vyloučit slabé stránky, 
využít příležitosti k posílení pozice na trhu a minimalizovat vliv hrozeb.  
Silné stránky (Strenghts) 
 dobrá lokalita posilovny, 
 malá závislost na dodavatelích, 
 dobrá dostupnost posilovny, 
59 
 
 kvalitní posilovací stroje, 
 široké portfolio služeb, 
 orientace na zákazníky, 
 parkování u objektu zdarma, 
 optimální poměr ceny a kvality, 
 slevy pro studenty a seniory, 
 kvalifikovaný personál. 
Slabé stránky (Weaknesses) 
 první zkušenost s podnikáním v této oblasti, 
 náklady na pronájem,  
 potřeba cizího kapitálu, 
 vybudování klientely, 
 objekt není v osobním vlastnictví. 
Příležitosti (Opportunities) 
 mezera na trhu,  
 vzrůstající počet obyvatel, 
 růst životní úrovně obyvatelstva, 
 nízká míra inflace, 
 nízká nezaměstnanost, 
 růst HDP, 
 smluvní síla kupujících (rozsáhlá cílová skupina), 
 existence velkého množství dodavatelů, 
 online rezervační systém, 
 snaha změnit životní styl, 
 růst zájmu nabízených služeb. 
Hrozby (Threats) 
 hygienické a bezpečnostní předpisy, 
 negativní změny legislativy, 
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 elektronická evidence tržeb, 
 souhrnné hlášení DPH, 
 nestabilní politická situace ve světě, 
 vývoj technologií a substitučních produktů, 
 vstup nové konkurence, 
 současná vzdálená konkurence, 
 nedostatečný zájem. 
3.4 1 Numerické zpracování SWOT analýzy 
Z každé oblasti numerickými výpočty vyhodnotím 5 nejvýznamnějších prvků působící 
na podnik největší váhou.  












































































Při hodnocení váhy znaku se porovnává důležitost jednotlivých znaků, která je 
vyjádřena následujícími maticemi. Byly určeny 3 stupně pro hodnocení porovnávání 
důležitosti jednotlivých znaků: 
 1 – znak je důležitější než porovnávaný znak, 
61 
 
 0,5 – váha znaků je stejná, 
 0 – znak je méně důležitý než porovnávaný znak. 
Tab. 4: Hodnocení váhy silných stránek. (Zdroj: vlastní zpracování) 














1 0 x 0 1 2 20 
S4 
Optimální poměr 
ceny a kvality 




0 0,5 0 0 x 0,5 5 
 
Tab. 5: Hodnocení váhy slabých stránek. (Zdroj: vlastní zpracování) 





podnikání v této 
oblasti 












1 1 0,5 x 1 3,5 35 
W5 




0 0,5 0 0 x 0,5 5 
Z matice silných stránek vyplývá, že největší váhu má prvek optimální poměr ceny a 
kvality, druhý v pořadí je pak prvek široké portfolio služeb. Co se týče rozhodovací 
matice slabých stránek, největší váhu získali prvky potřeba cizího kapitálu a 
vybudování klientely, druhou největší váhu má prvek náklady na pronájem.  
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Tab. 6: Hodnocení váhy příležitostí. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Porovnávané znaky O1 O2 O3 O4 O5 Suma 
Váha 
(%) 

















1 1 1 0,5 x 3,5 35 
 
Tab. 7: Hodnocení váhy hrozeb. (Zdroj: vlastní zpracování) 























0 0 0 0 x 0 0 
 
Z rozhodovací matice příležitostí jsem zjistila, že největší váhu má prvek růst zájmů 
nabízených služeb, druhou největší váhu pak smluvní síla kupujících (rozsáhlá cílová 
skupina). Z hrozeb se je pak důležité zaměřit na vstup nové konkurence a nedostatečný 
zájem o posilovnu, dále pak na vzdálenou konkurenci. 
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3.4.2 Numerické zpracování SWOT matice pro hodnocení intenzity vzájemných 
vztahů 
Pro hodnocení intenzity vzájemných vztahů z různých pohledů posuzování byla 
sestavena základní matice. Zde bude posouzena relevantnost a intenzita jednotlivých 
vazeb, zejména pak S-O, S-T, W-O, W-T. Hodnocení bude provedeno pomocí 
vícestupňové škály 0 až 5, přičemž: 
 0 - znaky nemají žádný vztah, 
 5 – znaky mají úzký, důležitý vztah, 
 pro pozitivní vztah je dáno kladné znaménko, pro negativní vztah záporné. 
 
Tab. 8: Ohodnocení vzájemného působení prvků SWOT matice. (Zdroj: vlastní zpracování) 
 




S1 S2 S3 S4 S5 Suma W1 W2 W3 W4 W5 Suma 
O1 5 2 2 2 1 12 3 2 2 4 0 11 23 20 
O2 4 2 1 1 2 10 2 0 1 2 0 5 15 5 
O3 2 1 0 2 1 6 0 0 0 3 0 3 9 15 
O4 3 2 3 2 3 13 2 0 0 3 0 5 18 25 
O5 3 4 3 4 3 17 2 0 0 3 0 5 22 35 
T1 -3 2 -1 -2 2 -2 -5 -3 -2 -5 -5 -20 -22 30 
T2 -1 1 -1 -2 1 -2 -1 0 0 -2 0 -3 -5 25 
T3 -2 -1 1 -2 0 -4 -4 -5 -3 -5 -3 -20 -24 30 
T4 0 1 0 2 1 4 0 0 -2 -3 0 -5 -1 15 
T5 -1 -1 0 0 0 -2 -3 -2 -1 0 -2 -8 -10 0 
Suma 
S,W 




15 25 20 35 5 
 
10 15 35 35 5 






Tab. 9: Výsledek vzájemného působení. (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
S W 
O 58 29 
T -6 -56 
 
Vypracováním numerického zpracování SWOT matice pro hodnocení intenzity 
vzájemných vztahů bylo zjištěno, že by se posilovna měla zaměřit především na využití 
silných stránek společnosti, převážně pak na kvalifikovaný personál, široké portfolio 
nabízených služeb a využít dobrou lokalitu umístění posilovny. Také je důležité zaměřit 
se na využití příležitostí, především pak na růst zájmu nabízených služeb, smluvní sílu 
kupujících a absenci konkurence v místě podnikání.  
3.5 Marketingový průzkum trhu 
Pro co nejlepší nabídku služeb provedu marketingový průzkum trhu. Průzkum bude 
proveden pomocí dotazníků, který bude rozdán obyvatelům města Újezdu u Brna a 
okolních vesnic. Průzkum bude anonymní.  
Před samotným výzkumem bude dotazník předložen několika respondentům, aby bylo 
zamezeno špatné formulaci otázek a zjištěny případné nedostatky. Byla zvolena forma 
písemného dotazování a online dotazování. Elektronická forma bude určena převážně 
mladším osobám, využívajícím sociální síť Facebook každý den. Ostatním 
respondentům bude předložena písemná verze.  
Dotazník obsahuje 4 stránky formátu A4. Na začátku dotazníku je představení mého 
podnikatelského plánu. Dotazník je tvořen 15 otázkami, u dvou z nich jsou položeny 
doplňující otázky. Prvních 11 otázek jsou hlavní otázky, zbylé 4 otázky jsou doplňující. 
Vzor dotazníku je uveden v příloze č. 1. 
3.5.1 Cíl průzkumu 
Cílem tohoto průzkumu je: 
 zjištění zájmu o založení posilovny ve městě Újezdě u Brna, 
 na základě zjištěných dat nabídnout odpovídající služby (skupinové lekce). 
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3.5.2 Zhodnocení dotazníku 
Výzkum probíhal v dubnu roku 2016. Dotazník byl předložen jak v písemné, tak v 
elektronické verzi.  
Základním souborem marketingového výzkumu byli obyvatelé Újezdu u Brna, 
Sokolnic, Žatčan, Hostěrádek-Rešov, Šaratic a Otnic, jedná se o 6 463 potenciálních 
zákazníků. Protože se jedná o velmi vysoký počet respondentů, zvolila jsem jako formu 
vzorkování statistickou metodu, která používá náhodný výběr respondentů a vybraný 
vzorek reprezentuje na celý soubor zákazníků. 
V rámci písemného dotazování byly dotazníky rozdány potenciálním zákazníkům 
z vybraných obcí (města), kteří s pravděpodobností nevyužívají sociální síť Facebook a 
zajímají se nebo by se mohli zajímat o cvičení. Dotazníky byly také umístěny v obchodě 
v Újezdě u Brna. Online dotazník byl umístěn na sociální sítě. Dotazník byl předložen 
tedy přibližně 500 respondentům.  
Ze 150 vytištěných dotazníků se mi vrátilo 114. Úspěšnost návratnosti byla 76 %. 
Online dotazník vyplnilo 271 respondentů.  
U písemných dotazníků byla zkontrolována správnost vyplnění. Bylo vyřazeno 9 
dotazníků, u kterých bylo u otázky s jednou možnou odpovědí, odpovězeno více 
možností.  
3.5.3 Výsledky dotazníku 
Získané údaje jsem zpracovala a vyhodnotila pomocí programu Microsoft Office Excel. 
Pro lepší přehlednost jsou otázky graficky znázorněny. Podrobné výsledky dotazníku 
jsou zpracovány v příloze číslo 2 a 3. 
Marketingovým průzkumem byl zjištěn zájem o založení posilovny, pro založení 
hlasovalo 88,8 % respondentů. Většina dotazovaných, a to 71,86 %, bylo spokojeno se 
základní nabídkou skupinových lekcí. Nejdůležitějším kritériem při výběru posilovny 
byla zvolena dostupnost a vzdálenost posilovny. Respondenti mají zájem, aby byla 
posilovna otevřena každý den včetně víkendu, a to dopoledne i odpoledne.  Více jak 
polovina dotazovaných osob nemá zájem o využití osobního trenéra. Zájem o 
internetový rezervační systém na skupinové lekce má 64 % osob. Co se týče cen za 
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služby, respondenti jsou nejčastěji ochotni zaplatit maximálně 100 Kč za jednorázový 
vstup do posilovny i za jednu skupinovou lekci, trvající 60 minut.  
Nové informace hledají nejčastěji respondenti na internetu, dále na Facebooku a formou 
letáků, které jim jsou předány. Konkurenční posilovny byly nejčastěji hodnoceny jako 
nedostačující nebo respondenti tyto posilovny vůbec nenavštívili. Pomocí průzkumu 
bylo zjištěno, že většina respondentů by navštěvovala naši posilovnu několikrát týdně 
nebo alespoň jedenkrát za týden. Co se týká průměrné útraty respondentů za posilovnu 




4 NÁVRH PODNIKATELSKÉHO PLÁNU 
V této části práce bude představen samotný návrh posilovny. Návrh bude obsahovat 
základní údaje o společnosti, popis podniku, technický plán, marketingový plán, 
obchodní plán, organizační plán, finanční plán a hodnocení rizik společnosti.  
4. 1 Titulní list 
Název: M&K Gym, s.r.o. 
Právní forma: společnost s ručením omezeným (s.r.o.) 
Sídlo: Na Zahrádkách 944 
 Újezd u Brna 664 53 
Provozovna: Štefánikova 477,  
Újezd u Brna 664 53 
Společníci: Petra Mičíková 
Kristýna Kadurová 
Základní kapitál: 100 000 Kč 







Obr. 4: Logo společnosti. (Zdroj: vlastní zpracování) 
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4.2 Popis podniku 
M&K Gym představuje nově vzniklou posilovnu pro muže i ženy, která bude rozdělena 
do dvou částí. První část bude představovat sál na skupinové lekce a druhou částí bude 
prostor s posilovacími stroji značky InSPORTline. Prostor s posilovacími stroji bude 
rozdělen na posilovací část a kardiozónu. V sálu budou probíhat lekce zumby, TRX, 
jógy, strečinku, jumpingu a kruhového tréninku. Sálové lekce budou provozovány pro 
15 osob. V posilovně může zároveň cvičit 21 osob. Celková kapacita fitness centra je 
tedy 36 osob. 
Našim záměrem je nabídnout zákazníkům efektivně trávit svůj volný čas, nabídnout jim 
služby šité přesně na míru, tak aby u nás byli spokojení a hlavně byli spokojeni sami se 
sebou.  
Při zakládání nového podniku byla rozhodující právní forma. Po průzkumu nabízených 
možností byla zvolena forma společnosti s ručením omezeným a to především z důvodu 
ošetření jednotlivých povinností a odpovědností, snížení rizik z podnikání a ručení 
majetkem společnosti nikoli celým osobním majetkem. M&K Gym, s.r.o. je tvořena 
dvěma společníky z důvodu navýšení základního kapitálu a tedy lepší možnosti získání 
podnikatelského úvěru. Výše základního kapitálu je 100 000 Kč. Společnost M&K 
Gym, s.r.o. bude zapsána v obchodním rejstříku. 
Pronájem prostor bude sjednán mezi společností a vedením města Újezd u Brna na 20 
let, pronajímatel může podat výpověď pouze pro nedodržení smluvních podmínek. Pak 
je tato výpověď 6 měsíční. V případě bezproblémové spolupráce je možnost dalšího 
prodloužení. 
Cílovou skupinou naší posilovny jsou lidé ve věku 15-64 let, tedy všechny věkové 
skupiny. 
Provozovna bude umístěna 150 metrů od centra města, kde se nachází i autobusové 




4.2.1 Vize  
„Stát se vyhledávanou a oblíbenou posilovnou, kde budou zákazníci maximálně 
spokojeni a dosáhnou všeho, co na sobě chtěli před příchodem změnit. Nabrat svalovou 
hmotu, snížit váhu, zlepšit fyzickou kondici či zpevnit postavu prostřednictvím cvičení 
na posilovacích strojích nebo skupinových lekcí. Být posilovnou, do které se budou rádi 
vracet a dále ji doporučovat.“ Naší vizí je tedy být preferovanou volbou pro zákazníky, 
kteří u nás budou nadmíru spokojeni a neustálý rozvoj společnosti. 
4.2.2 Mise 
„Misí společnosti M&K Gym, s.r.o. je vytvořit příjemné prostředí zákazníkům pro 
budování jejich nového vzhledu a sebevědomí, zlepšení zdraví a získání lepší fyzické 
kondice.“ 
4.2.3 Strategie 
M&K Gym bude převážně zaměřena na cílovou skupinu zákazníků od 15 do 64 let, 
kteří jsou aktivní a rádi se ve svém volném čase věnují cvičení. Strategie je také 
zaměřena na osoby, které chtějí změnit svůj zevnějšek, ale dosud neměli čas dojíždět do 
jiných posiloven. V posilovně bude zaměstnán vyškolený a zkušený personál pro 
zajištění co nejkvalitnějších služeb. Budeme se snažit odlišit od konkurence osobním 
přístupem a zájmem o zákazníky. Společnost bude také konkurovat cílenou propagací, 
která je u konkurujících posiloven nedostatečná.  
4.2.4 Cíle  
Cíle naší společnosti jsou stanoveny na principu SMART, tedy specifické, měřitelné, 
akceptovatelné, reálné a termínované neboli časově vymezené.  
Strategické cíle: 
 do 10 let rozšířit síť poboček, 
 každý rok rozšířit sortiment skupinových lekcí alespoň o jednu novou lekci, 
tento trend udržet minimálně po dobu 5 let, 




Finanční cíle jsou stanoveny na základě reálných odhadů tržeb. V čtvrtém a pátém roce 
je předpokládáno navýšení tržeb okolo 10 %. Finanční cíle společnosti: 
 v roce 2020 by společnost měla dosáhnout tržeb za služby minimálně ve výši 2 
800 000 Kč, 
 v pátém roce podnikání se předpokládá, že společnost dosáhne výsledku 
hospodaření po zdanění přes  450 000 Kč. 
Nefinanční cíle: 
 poskytovat kvalitní a komplexní služby v oblasti fitness, 
 stát se leaderem mezi posilovnami v okresu Brno-venkov. 
4.3 Technický plán 
M&K Gym bude provozována 150 metrů od centra města v objektu bývalého divadla, 
v průběhu let zde cvičili různé taneční kroužky a probíhali společenské akce. Jedná se o 
nebytový prostor na ulici Štefánikova č.p. 477 s rozlohou 342   (výpis z katastru 
uveden v příloze č. 4). 
Tento objekt bude muset být znovu zkolaudován a zrekonstruován. Bude potřeba 
vyměnit podlahu, která bude vybavena protiskluzovým povrchem, musí být zdravotně 
nezávadná a lehce udržitelná. Dále bude vybudován v prostoru sál, kde budou probíhat 
skupinové lekce. V tomto sálu bude také jedna stěna pokryta zrcadly, aby na sebe 
zákazníci a lektor během cvičení viděli. Celý objekt bude nově vymalován. Stávající 
sociální zařízení budou opravena, budou vyměněny záchody a baterie na WC, sprchách 
a na umyvadlech. 
Po odborné konzultaci se zaměstnancem stavební firmy byly vyčísleny náklady 
rekonstrukce na 400 000 Kč. Cena zahrnuje vymalování celého objektu – 23 000 Kč 
včetně materiálu, vybudování sálu – 50 000 Kč včetně práce a materiálu, přetření dveří 
– 3 000 Kč včetně materiálu. Pořízení dvou nových dveří 5 000 Kč včetně materiálu a 
práce. Ve všech sociálních zařízeních bude udělána nová dlažba, cena za práci 45 500 
Kč, cena za materiál 60 000 Kč. Dále obklady sociálních zařízení, cena za práci 38 000 
Kč, cena za materiál 45 000 Kč. V sálu a posilovně budou vyměněny podlahy (vinyl), 
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cena 75 000 Kč včetně práce a materiálu. Výměna záchodových mís byla vypočtena na 
21 000 Kč, přeměna baterií na WC, ve sprchách a na umyvadlech vyčíslena na 30.000 
Kč.  
4.3.1 Návrhová dispozice 
Pro získání podkladového materiálu byl vytvořen projektový plán posilovny M&K 
Gym. Objekt je rozdělen na části, mezi které patří recepce, kotelna, sklad, WC ženy a 
muži, prostor posilovny, prostor sálu, dále šatny a sprchy pro zákazníky a prostor pro 





Obr. 5: Návrhová dispozice posilovny. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Sál 55 m2
Posilovna  95 m2
Šatna personal  21,5 m2
+ sprcha
Kotelna  5,2 m2
WC  6,2 m2
Šatna + sprchy ženy   40,8 m2















Při vstupu do posilovny se nachází recepce, kde si návštěvníci zaplatí vstup, dostanou 
klíček od skříňky a ručník. Vedle recepce se nachází skladová místnost.  
Z recepce se vstoupí do chodby vedoucí k šatnám a sprchám žen i mužů a sálu, kde se 
vyučují skupinové lekce, dále do posilovny a WC. Vedle posilovny je pak umístěn 
prostor pro personál včetně sprchy, šaten, WC a kotelny.  
Náklady na vypracování tohoto projektu jsou 24 000 Kč, zjištěno odbornou konzultací 
s projektovým manažerem. 
4.3.2 Pronájem prostor 
Jak už bylo zmíněno výše, posilovna bude umístěna v pronajatých nebytových 
prostorách, které patří městu Újezdu u Brna. Pronájem byl zvolen z důvodu vysokých 
počátečních investic. Rozloha nebytových prostorů je 342 m2.  
Po dohodě s vedením města byl nabídnut pronájem těchto prostorů na 20 let, výpověď 
ze strany města pouze v případě nedodržení smluvních podmínek, výpovědní doba činí 
6 měsíců. V případě bezproblémové spolupráce by se smlouva prodloužila.  
Výše nájemného bylo vedením města stanoveno na 23 000 Kč za měsíc a poplatky za 
služby v ceně 8 000 Kč za měsíc. Dohromady tedy 31 000 Kč za měsíc. Celkové roční 
náklady za pronájem činí 372 000 Kč. 
Prokázané náklady spojené s modernizací a rekonstrukcí pronajatých prostorů budou 
odečteny z pronájmu nebytového prostoru v průběhu prvního roku pronájmu.  
4.3.3 Vybavení posilovny 
Pro služby posilovny je nutné pořídit posilovací stroje, vybavení ke skupinovým lekcím, 
vybavení šaten a nakoupení nábytku k zařízení recepce. Posilovna bude vybavena 
posilovacími stroji značky InSPORTline, tato značka byla vybrána z důvodu dobré 
kvality, cenové dostupnosti, doporučení a osobní zkušeností s touto značkou. Při 
nákupu nad 100 000 Kč nabízí InSPORTline slevu 10 % z nákupu.  
Náklady na zařízení recepce činí 81 500 Kč, zahrnují nábytek recepce, včetně počítače, 
softwaru, 3 telefonů a ručníků, které při vstupu budou rozdávány zákazníkům. 
Vybavení šaten vychází na 59 580 Kč, vybavení obou šaten lavicemi a skříňkami včetně 
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nákupů zámků, dále vybavením zaměstnanecké šatny nábytkem. Dále je potřeba koupit 
aparaturu pro přehrávání hudby, cena 5 000 Kč. Objednávka od společnosti 
InSPORTline zahrnuje nákup posilovacích strojů a pomůcek ke cvičení. Objednávka 
činí 483 978, po 10 % slevě 435 580 Kč.  
Celkové náklady vybavení objektu činí 581 660 Kč, po zaokrouhlení 582 000 Kč.  
Přehled použitých fitness strojů a pomůcek ke cvičení: 
Kardio stroje  
Cvičením na kardio strojích dochází k posílení svalů celého těla, redukci podkožního 
tuku a jsou výborné pro zahřátí organismu před cvičením. V našem fitness centru 
najdeme 6 kardio strojů. 
Vibromasážní stroje 
Vibromasážní stroj pomáhá k posílení celého těla, zvýšení ohebnosti a fyzické kondice. 
Slouží ke zlepšení krevního oběhu i k odstranění celulitidy. Velkou výhodou je rychlost 
cvičení, 10 minut cvičení na VibroGym odpovídá hodině klasického cvičení.  
Posilovací stroje 











Tab. 10: Přehled použitých strojů. (Zdroj: InSPORTline, 2016) 
Kategorie Název stroje Počet ks Cena za ks 
Kardio stroje 
Eliptický trenažér inSPORTline inCondi 
ET600i 
2 19 990 Kč 
Běžecký pás inSPORTline Stratosphere 2 20 390 Kč 
Recumbent inSPORTline inCondi R600i 2 19 900 Kč 
Vibromasážní 
stroj 
Vibromasážní stroj VibroGym inSPORTline 
Charles 
1 10 990 Kč 
Posilovací 
stroje 
Posilovací stroj na stehna - Body-Solid Pro-
Dual DCLP-SF Leg Press 
1 37 990 Kč 
Lavička Hyperextense Body-Solid 
GRCH322 
1 7 990 Kč 
Multifunkční lavice inSPORTline LKM904 1 10 590 Kč 
Multifunkční posilovací věž Body Craft GX 1 49 990 Kč 
Posilovací stroj - hrudní svaly a paže Body-
Solid SIP-1400G/2 
1 34 990 Kč 
Posilovací stroj pro břišní svaly Body-Solid 
SAM-900G/2 
1 31 990 Kč 
Posilovač stehen Body-Solid SMH-1500G/2 1 32 990 Kč 
Twist stepper inSPORTline Big 1 2 290 Kč 
Posilovač břišních svalů inSPORTline AB 
Perfect 
1 1 210 Kč 
Jednoruční nakládací činkový set 
inSPORTline DBS2181 2x3-10 kg 
5 590 Kč 
 
 












Obr. 8: Recumbent inSPORTline inCondi R600i. (Zdroj: InSPORTline, 2016) 
 





Obr. 10: Posilovací stroj na stehna - Body-Solid Pro-Dual DCLP-SF Leg Press. (Zdroj: InSPORTline, 
2016) 
 
Obr. 11: Lavička Hyperextense Body-Solid GRCH322. (Zdroj: InSPORTline, 2016) 
 




Obr. 13: Multifunkční posilovací věž Body Craft GX. (Zdroj: InSPORTline, 2016) 
 
Obr. 14: Posilovací stroj - hrudní svaly a paže Body-Solid SIP-1400G/2. (Zdroj: InSPORTline, 2016) 
 




Obr. 16: Posilovač stehen Body-Solid SMH-1500G/2. (Zdroj: InSPORTline, 2016) 
 
Pomůcky ke cvičení 
Tab. 11: Přehled použitých pomůcek ke cvičení. (Zdroj: InSPORTline, 2016) 
Název Počet ks Cena za ks 
Gymnastická podložka inSPORTline  EVA 20 260 Kč 
Závěsný posilovací systém MultiTrainer inSPORTline 16 1 390 Kč 
Stojan na balanční podložky 2 5 490 Kč 
Posilovač břišních svalů inSPORTline AB Roller AR200 16 280 Kč 
Úchopy na kliky inSPORTline Push Up Stand 16 360 Kč 
Gymnastický míč inSPORTline Top Ball 45 cm 16 250 Kč 
Švihadlo s počítadlem inSPORTline 16 120 Kč 
Balanční podložka inSPORTline Dome Mini 16 1 560 Kč 
Neoprenové závaží na kotník a zápěstí inSPORTline 2x1 kg 16 260 Kč 
Trampolína inSPORTline Profi DIGITAL 100 cm 16 2 190 Kč 
Karimatka inSPORTline Yoga 20 340 Kč 
Jóga blok inSPORTline Bricky S 16 149 Kč 
Sada gumových expandérů inSPORTline CE3300 16 360 Kč 





4.4 Marketingový plán 
Nedílnou a velmi důležitou součástí podnikatelského plánu je marketingový plán. Dobře 
zvolená marketingová strategie nám dokáže přilákat zákazníky a vybudovat tím 
dostatečnou klientelu. Dále nám pomáhá prosadit se na trhu oproti konkurenci a ovlivnit 
přání a potřeby zákazníka. Marketingová strategie naší posilovny bude cílit na osoby ve 
věku 15 – 64 let. Marketingová strategie je definována prostřednictvím marketingového 
mixu společnosti, ten je zpracován na základě výsledků provedeného marketingového 
výzkumu.  
Marketingové cíle: 
 každý rok rozšířit sortiment skupinových lekcí alespoň o jednu novou lekci, 
tento trend udržet minimálně 5 let, 
 získat 1 500 přátel na facebookových stránkách společnosti do jednoho roku, 
 od prvního roku získat alespoň 500 přátel na Facebooku každý rok po dobu 
minimálně 3 let, 
 do 10 let rozšířit síť poboček, 
 alespoň 50 % průměrná roční obsazenost ve třetím a dalších letech provozování.  
Produkt 
Hlavním produktem, v našem případě spíše službou je poskytování tělovýchovných 
služeb prostřednictvím posilovny a skupinových lekcí. Posilovna bude vybavena 
posilovacími a kardio stroji značky InSPORTline. Prostřednictvím průzkumu bylo 
zjištěno, že lidé chtějí posilovnu otevřenou každý den včetně víkendu, a to jak 
dopoledne tak i odpoledne. Proto byla zvolena otevírací doba každý den od 10 do 22 
hodin. Kapacita posilovny a sálu 36 osob. 
Posilovna bude rozdělena na posilovací část, kde budou zastoupeny stroje na procvičení 
každé části těla a kardio část, která bude obsahovat běžecké pásy, rotopedy a eliptické 
trenažéry. Přehled použitých strojů je uveden v předchozí kapitole.  
V nabídce skupinových lekcí najdeme jógu, kruhový trénink, jumping, strečink, TRX a 
zumbu. Z důvodu vývoje nových trendů ve skupinových lekcích, které jsou rozebrány 
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v kapitole Analýza trhu, bude naše posilovna uvažovat o záměně zumby za jinou 
atraktivnější variantu. Základní nabídka skupinových lekcí byla předložena na 
posouzení dotazovaných osobám, z převážné části byli respondenti s nabídkou 
spokojeni. 
Průběžně bude prováděn marketingový výzkum spokojenosti zákazníka a podle toho 
upravovaná nabídka služeb. 
Cena  
Cenová politika naší společnosti je zvolena tak, aby dokázala konkurovat ostatním 
posilovnám a také byla pro potenciální zákazníky zajímavá. Cena jednotlivých služeb 
byla zvolena prostřednictvím marketingového výzkumu, kde byla zákazníkům položena 
otázka, jakou maximální částku jsou ochotni zaplatit za jednorázový vstup do posilovny 
a maximální částku za skupinovou lekci trvající 60 minut. Nejčastější zmiňovanou 
částkou bylo 100 Kč za jednorázový vstup i za skupinovou lekci. Je přihlédnuto 
k cenám konkurence, abychom neměli oproti ní vysoké ceny. Dále bude pro studenty a 
osoby starší 60 let poskytováno zvýhodněné vstupné. 
Cena posilovny jednorázový vstup: 
Dospělý:  80 Kč 
Student a osoba starší 60 let:  65 Kč 
Cena posilovny více vstupů: 
Dospělý:  900  Kč/měsíc 
Student a osoba starší 60 let: 750 Kč/měsíc 
Cena skupinové lekce 60 minut: 
Dospělý: 100 Kč 
Student a osoba starší 60 let: 80 Kč 




Cena skupinových lekcí více vstupů: 
Dospělý: 1 100 Kč/měsíc 
Student a osoba starší 60 let: 900 Kč/měsíc 
Distribuce 
Distribuce služeb zákazníkovi bude probíhat přímo v naší provozovně. Prostor 
posilovny má rozlohu 342 m2, bude rozdělný na sál a prostor pro posilování. Dále se 
v objektu budou nacházet šatny a sociální zařízení pro muže a ženy.  
Prostřednictvím průzkumu bylo zjištěno, že dotazovaní preferují při výběru posilovny 
dostupnost a vzdálenost objektu. Naše posilovna je dobře dostupná, nachází se 150 
metrů od centra města, kde najdeme městský úřad, poštu, obchod s potravinami, 
drogérii a další služby. Dále jsou tu zastávky veřejné dopravy, zákazníci zde mohou 
využít dvě bezplatná parkoviště.  
Propagace  
Aby se naše posilovna dostala do povědomí zákazníků, získala si je a vybudovala si 
dostatečnou kapacitu, je důležité zvolit správnou marketingovou komunikaci. 
Prostřednictvím marketingového výzkumu bylo zjištěno, že nejčastěji lidé hledají nové 
informace na internetu, druhým nejčastějším způsobem byla sociální síť Facebook a 
třetím nejčastějším prostředkem byly letáky. Proto naše posilovna využije při své 
propagaci všechny zmiňované komunikační prostředky.  
Na internetových stránkách naší společnosti se budou zákazníci moci seznámit se 
službami, které budeme nabízet, také zjistit ceny za služby a případné změny. 
Zákazníci, kteří u nás budou využívat služby skupinových lekcí, se budou moci 
přihlašovat přes internetový rezervační systém, který bude umístěn na našich webových 
stránkách. Dále zde mohou naleznout fotky prostorů a vybavení posilovny. 
Dále mohou zákazníci využít naše stránky na sociální síti Facebook, kde budou 
podobné informace jak na internetových stránkách. Facebook je velmi rozšířená forma 
propagace. Bude využíván převážně ke sdílení fotografií, videí či výhodných akcí naší 
posilovny. Vytvoření facebookových stránek je zdarma. 
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Reklama zvolená formou letáků, bude umístěna do obchodů, na radnici, veřejných 
nástěnkách, na autobusové zastávky a další frekventovaná místa. Letáky si graficky 
navrhneme sami, spolumajitelka společnosti se dříve věnovala tvorbě letáků a plakátů a 
má díky tomu bohaté zkušenosti v oblasti grafiky.  
Jak už bylo zmíněno výše, budou prováděny průběžné marketingové výzkumy 
spokojenosti zákazníka, abychom mohli upravovat naši marketingovou strategii.  
4.5 Obchodní plán  
M&K Gym, s.r.o. se zabývá poskytováním služeb v oblasti tělovýchovy 
prostřednictvím nabídky skupinových lekcí a provozováním posilovny. Mezi portfolio 
skupinových lekcí společnosti patří kruhový trénink, TRX, zumba, jumping, jóga a 
strečink. Nabídka lekcí je konstruována tak, aby vyhovovala všem věkovým skupinám, 
a každý si mohl vybrat lekci dle obtížnosti, vyhovující jeho potřebám. Posilovna bude 
otevřena každý den od 10 do 22 hodin.  
 
Zákazníci budou osloveni na základě marketingové kampaně, která proběhne 
prostřednictvím vytvořených internetových stránek, stránek na sociální síti Facebooku a 
letáků, které budou rozmístěny na frekventovaných místech v Újezdě a okolních obcích. 
Převážně se bude jednat o výlohy místních obchodů, radnice, veřejné nástěnky a 
autobusové zastávky.  
 
Z důvodu dobré dostupnosti bylo umístění posilovny zvoleno nedaleko centra města, 
kde se nachází mnoho dalších služeb, které zákazníci využívají. Naše posilovna se bude 
od ostatních snažit odlišit osobním přístupem k zákazníkům. 
Cenová politika je stanovena na základě vyčíslení nákladů, marketingového průzkumu 
trhu a konkurenčních cen. 
Tržby jsou vyčísleny ve třech variantách - pesimistické, reálné a optimistické. Jsou 
odhadnuty na základě obsazenosti kapacity posilovny. Tržby v pesimistické variantě 
byly vyčísleny na 2 356 823 Kč, v reálné variantě 3 054 579 Kč a v optimistické 
variantě 3 782 939 Kč. Podrobnější odhad je zpracován ve finančním plánu. 
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4.6 Organizační plán 
Společnost M&K Gym, s.r.o. vlastní dva společníci, Petra Mičíková a Kristýna 
Kadurová. Jednatelem společnosti je Petra Mičíková, která má vysokoškolské 
ekonomické vzdělání, konkrétně vzdělání v oblasti podnikové ekonomiky. Ta bude mít 
odpovědnost za hlavní chod společnosti, finanční, obchodní záležitosti a komunikaci s 
partnery a zákazníky společnosti. Vzhledem ke zkušenosti druhé spolumajitelky 
v oblasti grafiky, bude mít na starosti marketing, personální záležitosti a bude dohlížet 
na chod posilovny. Protože ani jedna ze spolumajitelek nemá potřebnou odpovědnost 
pro provozování fitness centra, bude zvolen odpovědným zástupcem trenérka, která má 
mnoholeté zkušenosti ve vyučování skupinových lekcí, jako například kruhové 
tréninky, břišní tance, TRX a má vzdělání v oblasti fitness. Tato paní bude zaměstnána 
na hlavní pracovní poměr spolu s další trenérkou na skupinové lekce. Tyto trenérky se 
podělí o nabídku skupinových lekcí. Z důvodu vysokých počátečních investic se budou 
na recepci zpočátku střídat majitelky společnosti. Úklid budou provádět zaměstnanci po 
své pracovní době. V nejbližším možném času je v zájmu spolumajitelek získat 
trenérskou licenci. Účetnictví bude prováděno externě, rodinnou účetní.  
4.7 Finanční plán 
Stěžejní částí podnikatelského záměru je vytvoření finančního plánu. Pomocí něj 
zjistíme, jestli je náš plán vůbec realizovatelný a zda přinese toto podnikání firmě zisk.  
Nemovitost, ve které bude zřízena posilovna, je majetkem města Újezd u Brna. Nájemní 
smlouva bude sjednána na dobu 20 let. Pro financování počátečních výdajů 
rekonstrukce a vybavení posilovny si společnost zvolila investiční úvěr.  
Na základě porovnání investičních úvěrů vycházel úvěr Raiffeisen Bank nejvýhodněji. 
Splňoval všechna naše kritéria například na rozdíl od bank AirBank či České spořitelny, 
které nabízeli úvěr v nižší maximální hodnotě, než jsem požadovala. Úvěry od 
Komerční banky, Sberbank či ČSOB byly úročeny vyšší úrokovou sazbou. Některé 
banky požadovaly zajištění úvěru nemovitostí. Raiffeisen Bank nabízí nezajištěný úvěr 
do výše 3 000 000 Kč za nejvýhodnějších podmínek, nízkou úrokovou sazbu s možností 
předčasného splácení celého úvěru nebo jeho části a dobou splácení od 1 do 15 let 
formou anuitních splátek.  
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Výše úvěru bude činit 1 200 000 Kč, doba splatnosti je počítána na 10 let, úroková 
sazba 4,29 %. Měsíční splátka úvěru činí 12 315 Kč.  Zde je uveden splátkový kalendář. 
 
Tab. 12: Splátkový kalendář. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Rok Počáteční hodnota Úrok Úmor Konečná hodnota 
1 1 200 000 49 565 98 222 1 101 778 
2 1 101 778 45 266 102 520 999 258 
3 999 258 40 780 107 005 892 253 
4 892 253 36 099 111 688 780 565 
5 780 565 31 212 116 574 663 991 
6 663 991 26 113 121 675 542 316 
7 542 316 20 787 126 998 415 318 
8 415 318 15 230 132 555 282 763 
9 282 763 9 429 138 355 144 408 
10 144 408 3379 144 408 0 
Součet 
 
277 860 1 200 000 
 
 
4.7.1 Vyčíslení nákladů 
Pro zpracování finančního plánu je důležité vyčíslení nákladů.  
Náklady založení společnosti 
Nyní budou vyčísleny zřizovací výdaje společnosti. Pokud tyto výdaje nejsou vyšší než 
60 000 Kč, nemusí se účtovat jako dlouhodobý nehmotný majetek.  
 
Tab. 13: Zřizovací výdaje posilovny. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Zřizovací výdaje v Kč 
Sepsání společenské smlouvy 10 000 
Ověření podpisů 2 500 
Zápis do obchodního rejstříku 6 000 
Poplatek za ohlášení živnosti 1 000 
Poplatek za přijetí podání 50 
Celkem 19 550 
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Počáteční marketingové náklady 
V této kapitole budou vyčísleny počáteční náklady na propagaci posilovny, která je pro 
vybudování klientely zákazníků nezbytná. Mezi počátečními marketingovými náklady 
patří založení internetových stránek, na kterých bude rezervační systém na skupinové 
lekce. Dále budou vytvořeny stránky na Facebooku, toto vytvoření je zdarma. Výrazný 
finanční obnos bude věnován na tisk 2 000 ks letáků, které budou umístěny na 
nejfrekventovanějších místech v Újezdě a okolních obcích. Průměrná cena tisku letáku 
ve formátu A4 se pohybuje okolo 8 Kč/ks. 
 
Tab. 14: Počáteční marketingové náklady posilovny. (Zdroj: vlastní zpracování)  
Počáteční marketingové náklady v Kč 
Internetové stránky 20 000 
Stránky na Facebooku zdarma 
Letáky 2 000 ks 16 000 
Celkem  36 000 
 
Mzdové náklady  
Mzdové náklady tvoří značnou položku provozních nákladů společnosti. Zaměstnanci 
společnosti jsou dvě trenérky s dlouholetou praxí a zkušeností v oblasti fitness. První 
zaměstnankyně je také zároveň odpovědným zástupce posilovny, která bude 
ohodnocena vyšší mzdou. Trenérky jsou zaměstnané na hlavní pracovní poměr. Hrubá 
měsíční mzda za vykonanou práci je zvolena na základě průměrné hrubé měsíční mzdy 
v oblasti jihomoravského kraje a průměrné hrubé měsíční mzdy za profesi trenéra. 
V této částce je zohledněna jejich pracovní vytíženost. Dále je zaměstnancem 
společnosti jednatelka a spolumajitelka, kterým bude vyplácena měsíční odměna. 
Společnost také musí odvádět pojištění odpovědnosti zaměstnavatele za nemoci z 
povolání a pracovní úrazy, v prvním a druhém roce toto pojištění vychází na 2 352 Kč, 
ve třetím roce bude pojištění činit 3 360 Kč, protože bude přijat další zaměstnanec 




Tab. 15: Mzdové náklady posilovny. (Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Provozní měsíční náklady 
Vyčíslení provozních měsíčních nákladů, se kterými musí společnosti počítat. Do 
provozních nákladů je zahrnuto nájemné a služby. Nicméně společnost v prvním roce 
podnikání nemusí platit nájemné kvůli rekonstrukci městského majetku. V dalších 
letech podnikání budou měsíční náklady režijní zvýšené o 31 000 Kč. Do ostatních 
provozních nákladů jsou zahrnuty především hygienické prostředky. Marketingové 
náklady zahrnují tisk 200 ks letáků, které budou každý měsíc tisknuty pro udržení 
povědomí společnosti. Rezervy jsou vytvářeny na budoucí pořízení dalšího 
dlouhodobého hmotného majetku. Vybavení posilovny bude nakoupeno hromadně jako 
soubor movitých věcí. Pro tento soubor jsou stanoveny daňové rovnoměrné odpisy na 5 
let, ve výši 5 335 Kč měsíčně v prvním roce, v dalších letech 10 791 Kč. 
 
Tab. 16: Odpisy nakoupeného vybavení. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Odpisová skupina č. 2 Odpisy v jednotlivých letech 
1. rok 64 020 Kč 
2. rok 129 495 Kč 
3. rok 129 495 Kč 
4. rok 129 495 Kč 










Hrubá mzda 20 000 Kč 15 000 Kč 11 000 Kč 11 000 Kč 
Odvody sociální, 
zdravotní pojištění 
6 800 Kč 5 100 Kč 3 740 Kč 3 740 Kč 
Měsíční náklady 
zaměstnavatele 
26 800 Kč 20 100 Kč 14 740 Kč 14 740 Kč 
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Tab. 17: Provozní měsíční náklady posilovny v 1. roce podnikání. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Provozní měsíční náklady v 1. roce podnikání v Kč 
Měsíční splátka úvěru 12 315 
Provozní náklady - 
Internet, telefony 2 000 
Účetnictví  1 250 
Rezervy  5 000 
Ostatní provozní náklady 1 000 
Pojištění majetku 1 000 
Marketingové náklady 1 600 
Náklady na zaměstnance 76 380 
Odpisy 5 335 
Měsíční náklady režijní 105 880 
 
 
Tab. 18: Provozní měsíční náklady posilovny v 2. roce podnikání. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Provozní měsíční náklady v 2. roce podnikání v Kč 
Měsíční splátka úvěru 12 315 
Provozní náklady 31 000 
Internet, telefony 2 000 
Účetnictví  1 250 
Rezervy  5 000 
Ostatní provozní náklady 1 000 
Pojištění majetku 1 000 
Marketingové náklady 1 600 
Náklady na zaměstnance 76 380 
Odpisy 10 791 







Tab. 19: Provozní měsíční náklady posilovny ve 3. roce podnikání. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Provozní měsíční náklady v 3. roce podnikání v Kč 
Měsíční splátka úvěru 12 315 
Provozní náklady 31 000 
Internet, telefony 2 000 
Účetnictví  1 250 
Rezervy  5 000 
Ostatní provozní náklady 1 000 
Pojištění majetku 1 000 
Marketingové náklady 1 600 
Náklady na zaměstnance 96 480 
Odpisy 10 791 
Měsíční náklady režijní 162 436 
 
4.7.2 Tržby 
Tržby jsou odhadnuty na základě provedené marketingové kampaně, kdy budou 
zákazníci osloveni prostřednictvím letáků, stránky na Facebooku a webové stránky. 
Dále vychází z průzkumu trhu a množství potenciálních zákazníků. 
Průzkumem trhu bylo zjištěno, že téměř 89 % respondentů má o posilovnu zájem, také 
mají zájem o skupinové lekce. Respondenti chtějí, aby byla posilovna otevřena každý 
den včetně víkendu, dopoledne i odpoledne. Maximální uvedená cena za jednorázový 
vstup do posilovny a za jednu skupinovou lekci trvající 60 minut, byla 100 Kč. Tato 
cena byla dále snížena tak, aby dokázala konkurovat cenám ostatních posiloven. 
Výchozí informace použité pro výpočet tržeb zahrnují kapacitu sálu a posilovny a ceny 
uvedené v marketingovém plánu posilovny.  
Následující výpočty tržeb jsou odhadnuty na základě využití maximální kapacity 
posilovny. Podíl studentů, starších osob 60 let a dospělých je odhadován na základě 
věkové struktury města Újezd u Brna a okolí. Odhad ½ studentů a starších osob a ½ 
dospělých osob. Maximální denní tržby za posilovnu jsou 18 270 Kč.  
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Tržby za skupinové lekce jsou vyčísleny na základě počtu za den a počtem kapacity 
těchto lekcí. Maximální denní tržby jsou vyčísleny na 5 400 Kč.  
Maximální měsíční tržby za návštěvu posilovny činí 548 100 Kč, maximální roční tržby 
jsou 6 577 200 Kč.  
Maximální měsíční tržby za skupinové lekce činí 162 000 Kč, roční maximální tržby 
tedy 1 944 000 Kč.  
Celkové maximální roční tržby za všechny poskytnuté služby jsou 8 521 200 Kč.  
Tržby jsou odhadnuty pro variantou pesimistickou, reálnou a optimistickou, kde se liší 
tržby za zmíněné služby způsobené různou obsazeností posilovny a sálových lekcí. 
Uvedené tržby jsou vyčísleny pro první rok společnosti, kdy se odhaduje nižší 
obsazenost. Reálná obsazenost je uvedena na základě údajů obsazenosti konkurenční 
posilovny. Podle průzkumu konkurenční posilovny je nejnavštěvovanějším měsícem 
březen, následují říjen, listopad, leden, únor a duben, méně navštěvované jsou květen, 
červen, září a prosinec. Nejméně navštěvovanými měsíci jsou červenec a srpen. 
Varianta I – pesimistická  
Tab. 20: Pesimistická varianta tržeb v 1. roce podnikání. (Zdroj: vlastní zpracování) 





za skupinové lekce 
(Kč) 
leden 39 220 884 65 286 
únor 36 184 162 54 432 
březen 45 254 867 75 330 
duben 37 202 797 59 940 
květen 30 169 911 50 220 
červen 20 109 620 32 400 
červenec 13 73 628 21 762 
srpen 11 62 301 18 414 
září 14 76 734 22 680 
říjen 33 186 902 55 242 
listopad 32 175 392 51 840 
prosinec 18 101 947 30 132 
  1 819 145 537 678 
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Roční celkové tržby v pesimistické variantě jsou vyčísleny na 2 356 823 Kč. 
Varianta II – reálná  
Tab. 21: Reálná varianta tržeb v 1. roce podnikání. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Měsíce Obsazenost (%) 
Předpokládané 
tržby za posilovnu 
(Kč) 
Předpokládané tržby 
za skupinové lekce 
(Kč) 
leden 49 277 521 82 026 
únor 42 214 855 63 504 
březen 52 294 512 87 048 
duben 47 257 607 76 140 
květen 36 203 893 60 264 
červen 28 153 468 45 360 
červenec 20 113 274 33 480 
srpen 17 96 283 28 458 
září 23 126 063 37 260 
říjen 40 226 548 66 690 
listopad 45 246 645 72 900 
prosinec 26 147 256 43 524 
  2 357 925 696 654 
 
Roční celkové tržby v reálné variantě jsou vyčísleny na 3 054 579 Kč. 
Varianta III – optimistická 
Tab. 22: Optimistická varianta tržeb v 1. roce podnikání. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Měsíce Obsazenost (%) 
Předpokládané 
tržby za posilovnu 
(Kč) 
Předpokládané tržby 
za skupinové lekce 
(Kč) 
leden 59 334 158 98 766 
únor 48 245 549 72 576 
březen 62 351 149 103 788 
duben 57 312 417 92 340 
květen 42 237 875 70 308 
červen 38 208 278 61 560 
červenec 27 152 920 45 198 
srpen 23 130 265 38 502 
září 32 175 392 51 840 
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říjen 50 283 185 83 700 
listopad 53 290 493 85 860 
prosinec 35 198 230 58 590 
  2 919 911 863 028 
 
Roční celkové tržby v optimistické variantě jsou vyčísleny na 3 782 939 Kč. 
4.7.3 Finanční plán 
V této části budou zpracovány plánované výkazy zisků a ztrát a plánovaný cash flow ve 
třech variantách na tři roky. Dále bude sestavena zahajovací rozvaha a vypočítán bod 
zvratu. Společnost předpokládá navýšení tržeb meziročně o 5 % v prvních třech letech 
podnikání. Ve třetím roce společnost předpokládá přijmutí dalšího zaměstnance. 
Varianta I – pesimistická 
V důsledku nižších tržeb snížila společnost rezervy. 
Tab. 23: Plánovaný výkaz zisků a ztrát pro variantu pesimistickou. (Zdroj: vlastní zpracování) 
v Kč za období 2017  2018  2019  
Tržby za prodej zboží                                         0 0 0 
Náklady vynaložené na prodej zboží                  0 0 0 
Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb       2 356 823 2 474 664 2 598 397 
Změna stavu vnitropodnik. zásob vlast. výroby  0 0 0 
Aktivace                                                           0 0 0 
Spotřeba materiálu, energie, služeb                 549 750 442 200 442 200 
Z toho: Materiál 0 0 0 
            Energie 0 96 000 96 000 
            Opravy a udržování 0 0 0 
            Cestovné 0 0 0 
            Ostatní služby 549 750 346 200 346 200 
Osobní náklady                                                   918 912 918 912 1 161 120 
Z toho: Mzdové náklady 684 000 684 000 864 000 
             Pojištění   234 912 234 912 297 120 
Daně a poplatky                                               0 0 0 
Odpisy                                                     64 020 129 495 129 495 
Rezervy 24 000 48 000 72 000 
Ostatní provozní výnosy   0 0 0 
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Ostatní provozní náklady       12 000 12 000 12 000 
Provozní výsledek hospodaření                 788 141 924 057 781 582 
Finanční výnosy                                              0 0 0 
Finanční náklady                                         49 565 45 266 40 780 
Z toho 13.1. Úroky placené 49 565 45 266 40 780 
Zúčtování přísl. polož. do výnosů                   0 0 0 
Zúčtování přísl. polož. do nákladů                0 0 0 
Finanční výsledek hospodaření          -49 565 -45 266 -40 780 
Základ daně z příjmů                           738 576 878 791 740 802 
Položky opravující základ daně z příjmů 0 0 0 
Základ daně z příjmů 738 576 878 791 740 802 
Splatná daň z příjmů za běžnou činnost         140 329 166 970 140 752 
Výsledek hospodaření za běž. činnost       598 247 711 821 600 050 
Mimořádné výnosy                                       0 0 0 
Mimořádné náklady                                          0 0 0 
Daň z příj. za mmoř.čin.splatná                        0 0 0 
Mimořádný výsledek hospodaření 0 0 0 
Výsledek hospodaření za účetní období    598 247 711 821 600 050 
 
Tab. 24: Plánovaný Cash Flow pro variantu pesimistickou. (Zdroj: vlastní zpracování) 
                               V Kč za období 1  2  3  
Stav peněžních prostředků na začátku období 718 000 1 900 045 2 662 841 
Výsledek hospodaření za účetní období 598 247 711 821 600 050 
Účetní odpisy DHM a DNM 64 020 129 495 129 495 
Změna stavu rezerv 0 24 000 24 000 
Změna stavu časového rozlišení a doh. účtů 0 0 0 
Změna stavu zásob 0 0 0 
Změna stavu pohledávek 0 0 0 
Změna stavu kr.závazků, bez KÚ a fin.výpomocí 0 0 0 
Zvýšení krát.úvěrů a fin. výpomocí 0 0 0 
Snížení krát.úvěrů a fin. výpomocí 0 0 0 
Změna stavu pohledávek za upsaný ZK 0 0 0 
Čistý peněžní tok z běžné a mim. činnosti 662 267 865 316 753 545 
Nabytí DHM a DNM -582 000 0 0 
Nabytí dlouhodobého finančního majetku 0 0 0 
Výnosy z prodeje DHM a DNM 0 0 0 
Výnosy z prodeje dlouh. finančního majetku 0 0 0 
Čistý peněžní tok z investiční činnosti -582 000 0 0 
Změna stavu dlouh.závazků bez úvěrů 0 0 0 
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Zvýšení stř. a dlouh. úvěrů 1 200 000 0 0 
Snížení stř. a dlouh. úvěrů -98 222 -102 520 -107 005 
Změna stavu vlastního kapitálu z vybraných operací 0 0 0 
Čistý peněžní tok z finanční činnosti 1 101 778 -102 520 -107 005 
Čistý peněžní tok                                 1 182 045 762 796 646 540 
Hotovost na konci roku     1 900 045 2 662 841 3 309 381 
 
Společnost by dosahovala zisku ve všech uvedených letech, i když se jedná o 
pesimistickou variantu. V dalších letech by dosahovala trendu růstu hospodářského 
výsledku. Cash flow je v uvedených letech kladné.  
Varianta II – reálná 
Tab. 25: Plánovaný výkaz zisků a ztrát pro variantu reálnou. (Zdroj: vlastní zpracování) 
v Kč za období 2017  2018  2019  
Tržby za prodej zboží                                         0 0 0 
Náklady vynaložené na prodej zboží                  0 0 0 
Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb       3 054 579 2 650 519 2 783 045 
Změna stavu vnitropodnik. zásob vl. výroby  0 0 0 
Aktivace                                                           0 0 0 
Spotřeba materiálu, energie, služeb                 549 750 442 200 442 200 
Z toho: Materiál 0 0 0 
             Energie 0 96 000 96 000 
             Opravy a udržování 0 0 0 
             Cestovné 0 0 0 
             Ostatní služby 549 750 346 200 346 200 
Osobní náklady                                                   918 912 918 912 1 161 120 
Z toho: Mzdové náklady 684 000 684 000 864 000 
             Pojištění   234 912 234 912 297 120 
Daně a poplatky                                               0 556 789 584 628 
Odpisy                                                     64 020 129 495 129 495 
Rezervy 60 000 120 000 180 000 
Ostatní provozní výnosy   0 0 0 
Ostatní provozní náklady       12 000 12 000 12 000 
Provozní výsledek hospodaření                 1 449 897 471 123 273 602 
Finanční výnosy                                              0 0 0 
Finanční náklady                                         49 565  45 266 40 780 
Z toho 13.1. Úroky placené 49 565  45 266 40 780 
95 
 
Zúčtování přísl. polož. do výnosů                   0 0 0 
Zúčtování přísl. polož. do nákladů                0 0 0 
Finanční výsledek hospodaření          -49 565 -45 266 -40 780 
Základ daně z příjmů                           1 400 332 425 857 232 822 
Položky opravující základ daně z příjmů 0 0 0 
Základ daně z příjmů 1 400 332 425 857 232 822 
Splatná daň z příjmů za běžnou činnost         266 063 80 913 44 236 
Výsledek hospodaření za běž. činnost       1 134 269 344 944 188 586 
Mimořádné výnosy                                       0 0 0 
Mimořádné náklady                                          0 0 0 
Daň z příj. za mmoř.čin.splatná                        0 0 0 
Mimořádný výsledek hospodaření 0 0 0 
Výsledek hospodaření za účetní období    1 134 269 344 944 188 586 
 
Tab. 26: Plánovaný Cash Flow pro variantu reálnou. (Zdroj: vlastní zpracování) 
                               V Kč za období 1  2  3  
Stav peněžních prostředků na začátku období 718 000 2 436 067 2 867 986 
Výsledek hospodaření za účetní období 1 134 269 344 944  188 586 
Účetní odpisy DHM a DNM 64 020 129 495 129 495 
Změna stavu rezerv 0 60 000 60 000 
Změna stavu časového rozlišení a doh. účtů 0 0 0 
Změna stavu zásob 0 0 0 
Změna stavu pohledávek 0 0 0 
Změna stavu kr.závazků, bez KÚ a fin.výpomocí 0 0 0 
Zvýšení krát.úvěrů a fin. výpomocí 0 0 0 
Snížení krát.úvěrů a fin. výpomocí 0 0 0 
Změna stavu pohledávek za upsaný ZK 0 0 0 
Čistý peněžní tok z běžné a mim.činnosti 1 198 289 534 439 378 081 
Nabytí DHM a DNM -582 000 0 0 
Nabytí dlouhodobého finančního majetku 0 0 0 
Výnosy z prodeje DHM a DNM 0 0 0 
Výnosy z prodeje dlouh. finančního majetku 0 0 0 
Čistý peněžní tok z investiční činnosti -582 000 0 0 
Změna stavu dlouh.závazků bez úvěrů 0 0 0 
Zvýšení stř. a dlouh. úvěrů 1 200 000 0 0 
Snížení stř. a dlouh. úvěrů -98 222 -102 520 -107 005 
Změna stavu vlastního kapitálu z vybraných operací 0 0 0 
Čistý peněžní tok z finanční činnosti 1 101 778 -102 520 -107 005 
Čistý peněžní tok                                 1 718 067 431 919 271 076 
Hotovost na konci roku     2 436 067 2 867 986 3 139 062 
96 
 
Společnost by po prvním roku podnikání dosáhla obratu přes milion Kč a stala by se tak 
plátcem DPH. Protože by společnost musela odvádět daň, výrazně se snížil výsledek 
hospodaření v dalších letech. Hodnoty Cash flow jsou stále kladné.  
Varianta III – optimistická  
Z důvodů větších příjmů společnost zvýšila rezervy, zaměstnancům zvýšila mzdy a 
došlo k nárůstu provozních nákladů. 
Tab. 27: Plánovaný výkaz zisků a ztrát pro variantu optimistickou. (Zdroj: vlastní zpracování) 
v Kč za období 2017  2018  2019  
Tržby za prodej zboží                                          0 0  0 
Náklady vynaložené na prodej zboží                   0  0  0 
Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb       3 782 939 3 282 532 3 446 658 
Změna stavu vnitropodnik. zásob vlast. výroby   0  0  0 
Aktivace                                                            0  0  0 
Spotřeba materiálu, energie, služeb                 549 750 442 200 442 200 
Z toho: Materiál  0 0 0 
            Energie  0 96 000 96 000 
            Opravy a udržování  0  0  0 
            Cestovné  0  0  0 
            Ostatní služby 549 750 346 200 346 200 
Osobní náklady                                                   1 112 141 1 112 141 1 386 643 
Z toho: Mzdové náklady 828 000 828 000 1 032 000 
             Pojištění   284 141 284 141 354 643 
Daně a poplatky                                                0 689 554 724 032 
Odpisy                                                      64 020  129 495 129 495 
Rezervy 120 000 240 000 360 000 
Ostatní provozní výnosy    0  0  0 
Ostatní provozní náklady       36 000 36 000 36 000 
Provozní výsledek hospodaření                 1 901 028 633 142 368 288 
Finanční výnosy                                               0 0 0 
Finanční náklady                                          49 565  45 266  40 780 
Z toho 13.1. Úroky placené  49 565  45 266  40 780 
Zúčtování přísl. polož. do výnosů                    0     
Zúčtování přísl. polož. do nákladů                 0     
Finanční výsledek hospodaření           -49 565 -45 266 -40 780 
Základ daně z příjmů                           1 851 463 587 876 327 508 
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Položky opravující základ daně z příjmů  0 0  0 
Základ daně z příjmů 1 851 463 587 876 327 508 
Splatná daň z příjmů za běžnou činnost         351 778 111 696 62 227 
Výsledek hospodaření za běž. činnost       1 499 685 476 180 265 281 
Mimořádné výnosy                                        0  0  0 
Mimořádné náklady                                           0  0  0 
Daň z příj. za mmoř.čin.splatná                         0  0  0 
Mimořádný výsledek hospodaření  0  0  0 
Výsledek hospodaření za účetní období    1 499 685 476 180 265 281 
 
Tab. 28: Plánovaný Cash Flow pro variantu optimistickou. (Zdroj: vlastní zpracování) 
                               V Kč za období 1  2  3  
Stav peněžních prostředků na začátku období 718 000 2 801 483 3 424 638 
Výsledek hospodaření za účetní období 1 499 685 476 180 265 281 
Účetní odpisy DHM a DNM  64 020  129 495  129 495 
Změna stavu rezerv  0  120 000  120 000 
Změna stavu časového rozlišení a doh. účtů  0  0  0 
Změna stavu zásob  0  0  0 
Změna stavu pohledávek  0  0  0 
Změna stavu kr.závazků, bez KÚ a fin.výpomocí  0  0  0 
Zvýšení krát.úvěrů a fin. výpomocí  0  0  0 
Snížení krát.úvěrů a fin. výpomocí  0  0  0 
Změna stavu pohledávek za upsaný ZK  0  0  0 
Čistý peněžní tok z běžné a mim.činnosti 1 563 705 725 675 514 776 
Nabytí DHM a DNM  -582 000  0  0 
Nabytí dlouhodobého finančního majetku  0  0  0 
Výnosy z prodeje DHM a DNM  0  0  0 
Výnosy z prodeje dlouh. finančního majetku  0  0  0 
Čistý peněžní tok z investiční činnosti  -582 000  0 0  
Změna stavu dlouh.závazků bez úvěrů 0 0 0 
Zvýšení stř. a dlouh. úvěrů 1 200 000 0 0 
Snížení stř. a dlouh. úvěrů -98 222 -102 520 -107 005 
Změna stavu vlastního kapitálu z vybraných operací 0 0 0 
Čistý peněžní tok z finanční činnosti 1 101 778 -102 520 -107 005 
Čistý peněžní tok                                 2 083 483 632 155 407 771 




Společnost opět přesáhla v prvním roce podnikání obrat milion Kč a stala se plátcem 
DPH, díky tomu ji opět klesl výsledek hospodaření. Cash flow dosahovalo kladných 
hodnot. 
Zahajovací rozvaha  
Společnost M&K Gym, s.r.o. bude zapsána do obchodního rejstříku od 1. 1. 2017. 
Následující tabulka představuje zahajovací rozvahu posilovny. Vlastní kapitál je tvořen 
vklady společníků a cizí zdroje jsou tvořeny úvěrem, který si společnost vzala od 
Raffeisen Bank.  
Tab. 29: Zahajovací rozvaha společnosti k 1. 1. 2017. (Zdroj: vlastní zpracování) 
Aktiva Kč Pasiva Kč 
Dlouhodobý majetek 582 000 Vlastní kapitál 100 000 
Dlouhodobý hmotný majetek 576 000 Základní kapitál 100 000 
Dlouhodobý nehmotný majetek 6 000   
Oběžná aktiva 718 000 Cizí zdroje 1 200 000 
Bankovní účet 718 000 Bankovní úvěr 1 200 000 
Aktiva celkem 1 300 000 Pasiva celkem 1 300 000 
 
Bod zvratu  
Pro výpočet bodu zvratu bylo počítáno s hlavní poskytovanou službou, kterou je 
posilovna. Další tržby za poskytované služby jsou opomíjeny. Bod zvratu představuje 
minimální počet zákazníků, při kterém budou náklady pokryty a od kterého počtu 
zákazníků začne podnik tvořit zisk. 
Výpočet bodu zvratu je proveden na základě pesimistické varianty tržeb, kdy je 
předpokládáno 25 092 zákazníků za rok. Tržby jsou vyčísleny na 1 891 145 Kč. Fixní 
náklady posilovny jsou ve výši 1 590 330 Kč a celkové variabilní náklady jsou 596 352 
Kč. 
 
             
         
            
          á    í ů 
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Společnost začne generovat zisk při dosažení počtu návštěvnosti 32 636 zákazníků, 
počáteční investice by se nám vrátily tedy za rok a necelé 4 měsíce. Tento ukazatel však 
počítá pouze s jednorázovými vstupy do posilovny, zisk nám budou přinášet také vstupy 
na skupinové lekce. 
4.8 Hodnocení rizik 
Důležitou částí podnikatelského plánu je hodnocení možných rizik, které mohou 
ovlivnit naše podnikání. Čím lépe má podnikatel zpracovaný tento plán, tím lépe působí 
před možnými investory, protože si je sám vědom svých možných rizik a neúspěchu. Na 
podnik mají vliv tyto rizika: 
1. Nutné vybudování klientely z důvodu začínajícího podnikání 
Protože se jedná o novou společnost a také první zkušenosti s podnikáním je nutné 
vytvořit si klientelu společnosti. Toto riziko je možné snížit vytvořením velmi 
kvalitního podnikatelského plánu, zejména pak propracovaným marketingovým plánem. 
Dále jej můžeme snížit provedením marketingového výzkumu trhu, prostřednictvím 
kterého zjistíme, o jaké služby by potenciální zákazníci měli zájem. I teoretické znalosti 
jednatelky v oblasti ekonomiky mohou zmírnit dopad tohoto rizika. Je třeba strategicky 
plánovat, uvědomit si nejčastější chyby v podnikání a rozvíjet společnost v rámci 
nových trendů.  
2. Špatný odhad situace na trhu  
Prvotním rizikem, které hrozí nově založené společnosti, je bezpochyby špatný odhad 
situace na trhu. Souvisí s možným nezájmem o nabízené služby či nepříznivou 
ekonomikou situací s nedostatkem finančních prostředků na financování těchto služeb. 
Pro omezení tohoto rizika lze použít marketingový výzkum, kdy zjistíme zájem 
obyvatel o nabízené služby. Dále je důležité správné provedení analýzy trhu, 
konkurenčních sil a faktorů, které naše podnikání mohou v budoucnosti ovlivnit.  
Špatný odhad trhu a výše poptávky by mohl zapříčinit nenaplnění kapacit posilovny, 
nemuselo by být dosaženo plánovaných tržeb, což by mohlo vést k neschopnosti splácet 
úvěr a v nejhorším případě k ukončení činnosti. 
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3. Vstup nových konkurentů a zlepšení stávající konkurence 
Toto riziko souvisí s existencí současných konkurentů a s možností vstupu nových 
konkurentů. Vstup nových konkurentů či zlepšení současné konkurence by mohl 
zapříčinit vznik konkurenčních bojů, odliv zákazníků a snížení tržeb posilovny. 
Vzhledem ke zvyšování obezity populace a zájmu široké veřejnosti dbát na vzhled lze 
očekávat zájem nových konkurentů o podnikání v tomto oboru, taktéž zlepšení nabídky 
a kvality současné konkurence.  
Pro zmírnění tohoto rizika lze využít správně nastavenou marketingovou komunikaci, 
tedy kvalitní propagaci společnosti, zacílení na určitý segment zákazníků, vhodně 
nastavenou cenovou politiku a udržení konkurenční výhody, například diverzifikací 
portfolia služeb od ostatních konkurentů. Důležité je provádění průběžného 
marketingového výzkumu spokojenosti zákazníků, zaměření na přání a očekávání 
zákazníků a udržení vybudované klientely posilovny.  
4. Zamítnutí úvěru  
Z důvodu vysokých počátečních investic bude na financování podnikatelské činnosti 
použit úvěr. Z tohoto důvodu vzniká společnosti riziko s neposkytnutím úvěru od 
banky. V případě, že by banka nebyla ochotna poskytnout úvěr, musela by společnost 
hledat jiné formy financování podnikatelské činnosti nebo projekt posilovny odložit, 
dokud nebude mít dostatečné finanční prostředky sama.  
5. Neschopnost splácet úvěr 
Toto riziko může být spojeno se špatným odhadem situace na trhu, kdy 
s nedostačujícími tržbami nebudeme schopni splácet úvěr. Dalším důvodem 
neschopnosti splácet úvěr může být zvýšení úrokové sazby, toto riziko lze snížit fixací 
úrokové sazby na delší období. V případě neschopnosti společnosti splácet úvěr může s 
bankou sjednat změnu platebních podmínek.  
6. Investiční riziko 
Investiční riziko se objevuje u každého projektu. Před uskutečnění investice je nutné 
zjistit, jestli se nám vyplatí, tedy jestli se vrátí vložené peníze společníků a zda bude 
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projekt rentabilní a jak moc. To zjistíme prostřednictvím zpracovaného podnikatelského 
plánu. Riziko můžeme snížit důkladným zpracováním podnikatelského plánu a všech 
jeho podstatných částí, především pak kvalitně zpracovaným finančním plánem. 





Bakalářská práce se zabývá návrhem podnikatelského plánu pro založení posilovny.  
V teoretické části jsou popsány výchozí poznatky nezbytné k vypracování 
podnikatelského plánu. Byla zde použita odborná literatura, související zákony i 
elektronické zdroje.  
V analytické části jsou tyto informace zhodnoceny v rámci externího i interního okolí 
společnosti pomocí SLEPT analýzy, analýzy trhu, Porterova modelu pěti konkurenčních 
sil a je vypracována SWOT analýza společnosti. Dále byl proveden marketingový 
průzkum trhu, jeho výsledky jsou pak aplikovány na návrhovou část.  
Návrhová část nám představuje samotný návrh podnikatelského plánu. Obsahuje dílčí 
části jako je titulní list, popis podniku, technický plán, ve kterém je představen návrh 
dispozice posilovny a vybavení posilovny. Marketingový plán, kde je uveden 
marketingový mix společnosti, který je stanoven na základě marketingového výzkumu. 
Další částí je obchodní a organizační plán. Ve finančním plánu jsou vyčísleny počáteční 
náklady společnosti a náklady na provoz posilovny, jsou stanoveny předpokládané tržby 
na základě obsazenosti posilovny v pesimistické, reálné a optimistické variantě. Dále 
jsou zpracovány plánované výkazy zisků a ztrát a plánovaný cash flow ve třech 
variantách na tři roky, zahajovací rozvaha a bod zvratu. Poslední kapitolou návrhové 
části je hodnocení rizik, se kterými by se společnost mohla setkat.  
Hlavním cílem práce bylo vytvoření návrhu podnikatelského plánu pro založení 
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Příloha č. 1: Dotazník 
Dotazník – Posilovna Újezd u Brna  
 
Dobrý den,  
 
jmenuji se Petra Mičíková. Jsem studentkou třetího ročníku Fakulty podnikatelské VUT 
v Brně. Ráda bych Vás požádala o vyplnění krátkého dotazníku, týkajícího se mé 
bakalářské práce na téma Návrh podnikatelského plánu pro založení posilovny. Cílem 
mého projektu je vybudování posilovny ve městě Újezdě u Brna. Posilovna bude 
umístěna 150 metrů od centra města. Bude obsahovat nejen místnost s posilovacími 
stroji, ale také sál, kde budou probíhat skupinové lekce.  
 
Mezi základní nabízené lekce bude patřit: 
 jóga – cvičení pozic společně s dechovými cvičeními, zlepšující psychiku a 
koncentraci, 
 kruhový trénink – cvičení na stanovištích v časových intervalech pomocí své 
váhy i s použitím náčiní, 
 jumping – formování postavy pomocí použití trampolín, 
 zumba – taneční fitness program, užívá latinsko-americké hudby a tance spolu 
s aerobními pohyby, 
 strečink – protahování celého těla, zlepšení flexibility, 
 TRX – kompletní cvičení celého těla s vlastní váhou pomocí závěsného 
systému. 
 
Podle Vašich odpovědí bude pak nabídka služeb doplněna o další Vámi navrhnuté 
lekce. Na tyto lekce bude možnost přihlásit se pomocí vytvořeného internetového 
rezervačního systému. Pro studenty a starší osoby bude vedení posilovny nabízet 
zvýhodněné vstupné.  
 
Vyplněním tohoto dotazníku, který je anonymní, bude zjištěn Váš zájem o nabízený 
projekt založení posilovny a další doplňující služby.  
 
Děkuji za Váš čas, 
Petra Mičíková  
II 
 
1. Měl/a byste zájem o založení posilovny v Újezdě u Brna? 
 ano 
 ne, důvod:……………. 
 
Pokud máte zájem o založení posilovny, pokračujte prosím dále. 
 
2. Jak hodnotíte základní nabídku skupinových lekcí?  
 je dostatečná 
 doplnil/a bych dále o:…………………. 
 vůbec nemám zájem o skupinové lekce 
 
3. Co považujete za nejdůležitější kritérium při výběru posilovny? 
 množství a kvalitu služeb 
 zajímavou cenovou nabídku 
 dostupnost a vzdálenost posilovny 
 možnosti zakoupení fitness doplňků 
 otevírací dobu posilovny 
 jiná odpověď: 
 
4. Uvítal/a byste, kdyby byla posilovna otevřena i dopoledne?  
 ano  
 ne 
 












8. Kolik jste ochotni maximálně zaplatit za jednorázový vstup do posilovny? (není 




9. Kolik jste ochotni maximálně zaplatit za skupinovou lekci, trvající 60 minut? 
 doplňte: 
 
10. Jakou formu propagace upřednostňujete při hledání nových informací? (Můžete 






 email  
 TV 
 radio, rozhlas 
 jiná forma:……………. 
 










12. Jak často byste posilovnu v Újezdě navštěvovali? 
 několikrát týdně 
 jednou za týden 
 několikrát za měsíc 
 několikrát za rok 
 vůbec 













 1501 a více 
 




15. Váš věk? 





 61 a více 
 













Příloha č. 2: Výsledky dotazníku 
VÝSLEDKY DOTAZNÍKU  
1) Měl/a byste zájem o založení posilovny v Újezdě u Brna? 
První otázka byla zaměřena na zjištění zájmu o založení posilovny ve městě Újezdě u 
Brna. Z grafu je možné vyčíst, že 88,8 % respondentů by mělo zájem o založení 
posilovny a 11,2 % by o založení posilovny zájem neměli. Nejčastějším důvodem, proč 
neměli respondenti zájem, uváděli to, že neposilují nebo nechodí do posilovny, ale 
věnují se jiným sportovním aktivitám, například jízdě na kole. Takto odpovědělo 34,21 
% respondentů. Druhým nejčastějším důvodem bylo uváděno, že respondenti tráví svůj 
volný čas v Brně, případně tam také chodí cvičit, toto uvedlo 15,79 % dotazovaných. 
13,18 % respondentů uvedlo jako třetí nejčastější důvod, že je založení posilovny 
zbytečné, že je v okolí dost sportovních aktivit. Mezi další důvody patřili nedostatek 
peněz, špatné zdraví, cvičení doma a jiné. 
 
 










Rozdělení četností: zájem o založení posilovny 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Ano 334 88,8 % 
Ne 42 11,2 % 
Součet 376 100 % 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
2) Jak hodnotíte základní nabídku skupinových lekcí? 
Druhá otázka zkoumala, jak jsou potenciální zákazníci spokojeni s uvedenou základní 
nabídkou skupinových lekcí, mezi které patřili TRX, zumba, kruhový trénink, jumping, 
jóga a strečink. 71,86 % dotazovaných bylo s uvedenou nabídkou spokojeno. Nabídku 
by doplnilo 13,17 % respondentů a 14,97 % nemá vůbec zájem o skupinové lekce.  
 
 






Hodnocení nabídky skupinových lekcí 
je dostatečná 
doplnil/a bych ji 




Rozdělení četností: hodnocení nabídky skupinových lekcí 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Dostatečná 240 71,86 % 
Doplnění 44 13,17 % 
Nezájem 50 14,97 % 
Součet 334 100 % 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Nabídka skupinových lekcí není hodnocena procenty, nýbrž četností zmínění 
jednotlivých lekcí. Dotazování by nejčastěji doplnili nabídku o spinning, ten byl 
zmíněný celkem 7 krát, dále pilates uvedeno 5 krát, bojové sporty uvedeny 4 krát. 
Crossfit, fitbox a aerobik každý uveden 3 krát. Někteří dotazovaní zmínili i lekce, které 
jsou obsaženy v základní nabídce. Dále by měli respondenti zájem o párové tance, New 
Style Hustle, West Coast Swing, bosu, cvičení na rovná záda a pevné břicho, pole 
dance, cvičení na míčích, zdravotní cvičení, H.E.A.T, alpinning, pump fx, bodyform, 
cvičení s dětmi, hot jóga, twerk, tabata, břišní tance. Jako další možnosti uvedli 
dotazovaní služby masáží, sauny, solária a možnost pronajímat si sál ve volných 
termínech. 
 
 3) Co považujete za nejdůležitější kritérium při výběru posilovny? 
Tato otázka měla od respondentů zjistit, co je pro mě nejdůležitější při rozhodování o 
výběru posilovny. Výzkumem bylo zjištěno, že pro 31,7 % respondentů je nejdůležitější 
dostupnost a vzdálenost posilovny od jejich bydliště. Druhým nejdůležitějším kritériem 
je množství a kvalita služeb, toto kritérium preferuje 29,3 % respondentů. Pro 28,4 % 
dotazovaných je nejdůležitější zajímavá cenová nabídka, dále 3,3 % respondentů 
odpovědělo možnosti zakoupení fitness doplňků, 5,10 % upřednostňuje při výběru 




(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Rozdělení četností: nejdůležitější kritérium 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Množství a kvalita služeb 98 29,3 % 
Zajímavá cenová nabídka 95 28,4 % 
Dostupnost a vzdálenost posilovny 106 31,7 % 
Možnosti zakoupení fitness doplňků 11 3,3 % 
Otevírací doba posilovny 17 5,1 % 
Jiné 7 2,1 % 
Součet 334 100 % 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 











Nejdůležitější kritérium při výběru posilovny 
množství a kvalita služeb 
zajímavá cenová nabídka 
dostupnost a vzdálenost 
posilovny 
možnosti zakoupení fitness 
doplňků 




4) Uvítal/a byste, kdyby byla posilovna otevřena i dopoledne? 
Čtvrtá otázka se týká otevírací doby posilovny, kdy naši posilovnu zajímalo, jestli by 
zákazníci využívali její služby i dopoledne. 76 % dotazovaných by bylo pro otevírací 
dobu i dopoledne. Zbylých 24 % nemá zájem. 
 
 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Rozdělení četností: otevření posilovny dopoledne 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Ano 254 76 % 
Ne 80 24 % 
Součet 334 100 % 











5) Uvítal/a byste, kdyby byla posilovna otevřena i o víkendu? 
Tato otázka se opět týkala otevírací doby posilovny. Zkoumala zájem potenciálních 
zákazníků o využití služeb o víkendu. Pro otevření posilovny o víkendu bylo 89,5 % 
dotazovaných, pouze 10,5 % respondentů nemělo zájem o víkendové cvičení. 
 
 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Rozdělení četností: otevření posilovny o víkendu 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Ano 299 89,5 % 
Ne 35 10,5 % 
Součet 334 100 % 











6) Měl/a byste zájem o využití osobního trenéra? 
Šestá otázka měla za úkol zjistit zájem zákazníků o službu využití osobního trenéra. 
Více jak polovina dotazovaných, přesněji 57,8 % nemělo o tuto službu zájem. 42,2 % 
by tuto službu chtělo využít. 
 
 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Rozdělení četností: zájem o využití osobního trenéra 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Ano 141 42,2 % 
Ne 193 57,8 % 
Součet 334 100 % 












7) Využíval/a byste internetový rezervační systém na skupinové lekce? 
Sedmá otázka zjišťovala zájem zákazníků na online rezervaci na skupinové lekce. Pro 




(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Rozdělení četností: zájem o internetový rezervační systém 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Ano 212 63,5 % 
Ne 122 36,5 % 
Součet 334 100 % 











8) Kolik jste ochotni maximálně zaplatit za jednorázový vstup do 
posilovny? 
V otázce č. 8 určovali potenciální zákazníci maximální částku, kterou by byli ochotni 
zaplatit za jednorázový vstup do posilovny. Po převedení četnosti výskytu na procenta 
bylo zjištěno, že 25,69 % respondentů by bylo ochotno zaplatit maximálně 100 Kč. 
12,23 % dotazovaných by zaplatilo maximálně 150 Kč. Třetí nejčastější odpovědí bylo 
200 Kč, které by zaplatilo 11, 31 % respondentů. Rozmezí cen se pohybovalo od 5 Kč 
do 1500 Kč za jednorázový vstup. 
 
 


































Maximální cena za jednorázový vstup do 
posilovny 
Maximální cena za jednorázový vstup do posilovny 
XIV 
 
Rozdělení četností: maximální cena za jednorázový vstup 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
1500 Kč 1 0,31 % 
1000 Kč 8 2,45 % 
500 Kč 6 1,84 % 
400 Kč 1 0,31 % 
300 Kč 9 2,7 % 
250 Kč 10 3,06 % 
200 Kč 37 11,31 % 
150 Kč 40 12,23 % 
135 Kč 1 0,31 % 
120 Kč 12 3,67 % 
111 Kč 1 0,31 % 
110 Kč 2 0,61 % 
100 Kč 84 25,69 % 
90 Kč 10 3,06 % 
80 Kč 30 9,17 % 
79 Kč 1 0,31 % 
75 Kč 1 0,31 % 
70 Kč 26 7,95 % 
60 Kč 20 6,12 % 
50 Kč 25 7,65 % 
8 Kč 1 0,31 % 
5 Kč 1 0,31 % 
Součet 327 100 % 









9) Kolik jste ochotni maximálně zaplatit za skupinovou lekci, trvající 60 
minut? 
Tato otázka se zaměřuje na maximální cenu skupinové lekce, jakou budou respondenti 
ochotni zaplatit. Nejčastější odpovědí bylo 100 Kč, takto odpovědělo 24,05 % 
dotazovaných, dále 150Kč, odpovědělo 14,24 % respondentů a třetí nejčastější 
odpovědí bylo 300 Kč, podle 10,76 % respondentů. 
 
 












































































































Maximální cena za skupinovou lekci 
Maximální cena za skupinovou lekci 
XVI 
 
Rozdělení četností: maximální cena za skupinovou lekci 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Nemám zájem 14 4,43 % 
1500 Kč 1 0,31 % 
1000 Kč 1 0,31 % 
500 Kč 1 0,31 % 
400 Kč 9 2,85 % 
350 Kč 1 0,31 % 
300 Kč 34 10,76 % 
250 Kč 10 3,16 % 
200 Kč 19 6,01 % 
180 Kč 1 0,31 % 
160 Kč 1 0,31 % 
150 Kč 45 14,24 % 
140 Kč 3 0,95 % 
130 Kč 2 0,63 % 
120 Kč 25 7,91 % 
100 Kč 76 24,05 % 
90 Kč 10 3,16 % 
80 Kč 21 6,65 % 
79 Kč 1 0,31 % 
70 Kč 13 4,11 % 
60 Kč 16 5,06 % 
55 Kč 1 0,31 % 
50 Kč 9 2,85 % 
40 Kč 1 0,31 % 
10 Kč 1 0,31 % 
Součet 316 100 % 








10) Jakou formu propagace upřednostňujete při hledání nových informací? 
Pro zvolení dobré marketingové strategie, přesněji pak propagace bylo důležité zjistit 
preferovaný informační prostředek při hledání nových informací. U této otázky mohli 
zákazníci odpovídat více možnostmi. Možnosti vybírali následovně, nejčastěji se 
objevila odpověď internet, druhou nejčastější odpovědí byl Facebook, třetí nejčastější 
letáky, dále následovali noviny, email, rádio a rozhlas, billboardy, televize a poslední 
odpovědí byl jiný prostředek hledání nových informací.   
Z 334 respondentů preferuje 133 osob letáky, 39 osob billboardy, 74 osob noviny. Z 
334 dotazovaných odpovědělo 266, že preferuje při hledání internet, 239 osob preferuje 
Facebook. 49 osob používá email. 19 osob používá při hledání nových informací 
televizi, 39 osob rádio a rozhlas. Z 334 respondentů preferují 2 jiný prostředek hledání 
informací. 
 
11) V případě, že jste navštívili posilovny v okolí Újezdu, jak je hodnotíte? 
Jedenáctá otázka byla zaměřena na hodnocení konkurentů. Pro 29 % dotazovaných jsou 
posilovny v okolí nedostačující, 26,9 % posilovny v okolí zatím nenavštívilo. 16,5 % 
respondentů si myslí, že úroveň okolních posiloven je dostatečná. Hodnocením “dobrý“ 
označilo okolní posilovny 13,5 % respondentů. 11,4 % dotazovaných označilo okolní 
posilovny jako chvalitebné a pouze pro 2,7 % respondentů je úroveň konkurujících 





(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Rozdělení četností: hodnocení úrovně konkurenčních posiloven 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Výborná 9 2,7 % 
Chvalitebná 38 11,4 % 
Dobrá 45 13,5 % 
Dostatečná 55 16,5 % 
Nedostatečná 97 29 % 
Nenavštíveno 90 26,9 % 
Součet 334 100 % 






















12) Jak často byste posilovnu v Újezdě navštěvovali? 
Tato otázka zkoumala případnou návštěvnost založené posilovny. Několikrát týdně by 
posilovnu navštěvovalo 47,3 % z dotazovaných. 34,1 % dotazovaných by služby 
využívali jednou za týden, několikrát za rok by posilovnu navštěvovalo 14,1 %, 
několikrát za rok by chodilo 2,4 % budoucích zákazníků. 0,3 % dotazovaných uvedli, že 
by nechodili vůbec a 1,8 % respondentů by chodili jinou četností. 
 
 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Rozdělení četností: četnost návštěvy posilovny 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Několikrát týdně 158 47,3 % 
Jednou za týden 114 34,1 % 
Několikrát za měsíc 47 14,1 % 
Několikrát za rok 8 2,4 % 
Vůbec 1 0,3 % 
Jiná odpověď 6 1,8 % 
Součet 334 100 % 







Četnost návštěvy posilovny 
několikrát za týden 
jednou za týden 
několikrát za měsíc 





13) Kolik peněz v průměru utratíte měsíčně za návštěvu posilovny a 
skupinových lekcí? 
Další položenou otázkou byla otázka týkající se průměrné útraty za navštěvování 
posiloven a skupinového cvičení. Téměř polovina dotazovaných, 45,2 % v průměru 
měsíčně utratí do 500 Kč. 40,1 % průměrně utratí od 501 do 1000 Kč. Od 1001 do 1500 
Kč utratí za cvičení 12,9 % a jen 1,8 % respondentů utratí za tyto služby více jak 1500 
Kč měsíčně. 
 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Rozdělení četností: průměrná útrata zákazníka 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
0 – 500 Kč 151 45,2 % 
501 – 1000 Kč 134 40,1 % 
1001 – 1500 Kč 43 12,9 % 
1501 Kč a více 6 1,8 % 
Součet 334 100 % 










1501 a více 
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14) Vaše pohlaví? 
Tato otázka zjišťovala poměr mužů a žen, kteří by naši posilovnu využívali. Větší 
početní převahu měli ženy, a to 57,5 % z dotazovaných, zbylých 42,5 % byli muži. 
 
 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Rozdělení četností: pohlaví respondenta 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
Muž 142 42,5 % 
Žena 192 57,5 % 
Součet 334 100 % 












15) Váš věk? 
Věková struktura dotazovaných osob. Byla snaha o zastoupení všech věkových skupin, 
což bylo splněno, i když převážnou část respondentů tvořili osoby od 21 do 30 let, těch 
bylo 53,9 % z celkového počtu. 16,47 % zastupovali lidé od 31 do 40 let. 11,08 % 
respondentů bylo ve věku 41 až 50 let. Poměr respondentů ve věku 51 až 60 bylo 10,18 
%, starších 61 let bylo 0,9 % a 7,5 % tvořili osoby mladší 20 let. 
 
 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření) 
 
Rozdělení četností: věk respondenta 
 Absolutní četnost Relativní četnost 
20 let a méně 25 7,5 % 
21 - 30 let 180 53,9 % 
31 - 40 let 55 16,5 % 
41 – 50 let 37 11,1 % 
51 – 60 let 34 10,2 % 
61 let a více 3 0,9 % 
Součet 334 100 % 













61 a více 
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Zájem o založení 
posilovny 
1,111702128 1 1 0,099489362 0,314999623 
Hodnocení 
nabídky lekcí 
1,431137725 1 1 0,546294798 0,7838010288 
Nejdůležitější 
kritérium 




1,239520958 1 1 0,182697668 0,42679113 
Otevření 
posilovny víkend 
1,104790419 1 1 0,094091097 0,306283181 
Zájem o využití 
trenéra 





1 1 0,232543921 0,481505641 
Maximální cena 
za posilovnu 
151,5076453 100 100 30163,36727 173,4102781 
Maximální cena 
za sk. lekci 
148,4303797 100 100 16504,0872 128,2648006 
Hodnocení 
konkurentů 
4,386227545 5 5 2,057587528 1,43228038 
Četnost návštěv 1,796407186 1 2 0,985452518 0,99121242 
Průměrná útrata 1,71257485 1 2 0,57179335 0,755037346 
Pohlaví 1,574850299 2 2 0,245131359 0,494365687 
Věk 2,6526946 2 2 1,3204582 1,1473904 
(Zdroj: vlastní zpracování dle dotazníkového šetření)  
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Příloha č. 4: Výpis z katastrálního úřadu 
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